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APRECIERI CRITICE 


„Era și timpul să se scrie această carte. Este un manifest îndelung aștep- 
tat pentru stilul de viață mobil, iar Tim Ferriss este ambasadorul ideal. 
Chestia asta o să fie de proporții.” — JACK CANFIELD, co-creatorul volu- 
mului Supă de pui pentru suflet, cu peste 100 de milioane de exemplare 
vândute 


„Nemaipomenită și uimitoare. De la mini-retrageri la externalizarea 
vieţii tale, găsești totul aici. Fie că eşti un sclav al salariului sau un direc- 
tor executiv din Fortune 500, cartea asta îţi va schimba viaţa.” — PHIL 
TOWN, autorul bestsellerului New York Times, Regula nr. 1 


„4 ore — Săptămâna de lucru este un nou mod de a rezolva o problemă 
foarte veche: cum putem munci ca să ne trăim viaţa și să evităm ca viața 
noastră să se învârtă doar în jurul muncii? O mare de opțiuni infinite îi 
așteaptă pe cei care vor citi această carte și vor fi inspirați de ea!” — 
MICHAEL E. GERBER, fondatorul și președintele E-Myth pe plan inter- 
național și gurul nr. 1 în lume pe domeniul întreprinderilor mici 


„Asta schimbă complet lucrurile. Recomand cu căldură.” — Dr. STEWART 
D. FRIEDMAN, directorul Work/Life Integration Program, din cadrul 
Wharton School, Universitatea Pennsylvania. 


„Timothy a trăit mai multe vieţi în cei 29 de ani ai săi decât Steve Jobs în ai 
lui 51” — TOM FOREMSKI, jurnalist și editor la SiliconValleyWatcher.com 


„Dacă vrei să trăieşti după condiţiile impuse de tine, acesta este planul 
de execuţie” — MIKE MAPLES, co-fondator al Motive Communications 
(OPI de 260 de milioane de dolari cap de piaţă) și executiv fondator al 
Trivoli (vândută la IBM pentru 750 de milioane de dolari) 


* Volum apărut cu acest titlu la editura Meteor Press, Bucureşti, 2008 (n. red.) 


„Mulțumită lui Tim Ferriss, am mai mult timp în viață să călătoresc, să 
petrec timp cu familia și să scriu recenzii de carte. Este o lucrare deose- 
bit de utilă, care îţi ia ochii.” — A. J. JACOBS, editor colaborator pentru 
revista Esquire și autor al The Know-It-All (Atotştiutorul) 


„Tim este un Indiana Jones al erei digitale. Am folosit deja sfatul lui pen- 
tru a merge să pescuiesc cu sulița pe insule izolate și să schiez pe pârti- 
ile cel mai bine ascunse din Argentina. Ca să mă exprim simplu, fă ce 
spune el și poți să trăieşti ca un milionar.” — ALBERT POPE, specialist în 
instrumente financiare derivate la sediul central UBS 


„Citind această carte este ca și când ai adăuga câteva zerouri venitului 
tău. Tim aduce lifestyle-ul la un alt nivel — ascultă de el!” — MICHAEL D. 
KERLIN, consultant al McKinsey & Company la Fondul Bush-Clinton 
pentru Katrina și discipol al lui ]. William Fulbright 


„În parte om de ştiinţă, în parte vânător de aventuri, Tim Ferriss a creat 
o hartă a drumului pentru o întreagă lume nouă. Am citit pe nerăsuflate 
această carte — n-am mai întâlnit nimic care să-i semene.” — CHARLES 
L. BROCK, președinte și CEO al Brock Capital Group, fost director fi- 
nanciar-contabil, director de operațiuni și al departamentului juridic 
la Scholastic, Inc. și fost președinte al Harvard Law School Association 


„Externalizarea nu mai este doar pentru companii din Fortune 500. Fir- 
me mici și mijlocii, precum și profesioniști ocupați își pot externaliza 
munca pentru a-și spori productivitatea și a-și elibera timpul pentru 
angajamente mai importante. A venit vremea ca lumea să beneficieze de 
pe urma acestei revoluţii.” — VIVEK KULKARNI, CEO la Brickwork India 
și fost secretar IT în Bangalore; considerat a fi „tehno-birocratul” care a 
ajutat la transformarea Bangalore într-o destinaţie IT în India 


„Tim e cel mai tare! Vorbesc în cunoștință de cauză. l-am urmărit dru- 
mul de la mizerie la bogăţie și i-am observat transformarea dintr-un 
luptător competitiv într-un antreprenor. El spulberă presupunerile con- 
venționale până ce găsește o cale mai bună.” — DAN PARTLAND, produ- 
cător al show-urilor TV American High și Welcome to the Dollhouse și 
câștigător al premiului Emmy 


„4 ore - Săptămâna de lucru este o necesitate absolută pentru acele su- 
flete aventuroase care vor să trăiască viața la maximum. Cumpăr-o și 
citeşte-o înainte să mai sacrifici ceva!” — JOHN LUSK, manager de produs 
la sediul central Microsoft 


„Dacă vrei să-ţi trăieşti visurile acum, și nu peste 20 sau 30 de ani, cum- 
pără această carte!” — LAURA RODEN, președinte al Asociației Antre- 
prenorilor pentru Start-up-uri din Silicon Valley și lector în Finanţe 
Corporative la Universitatea San Jose 


„Cu un astfel de management al timpului și o astfel de concentrare pe 
lucrurile importante în viață, oamenii ar trebui să fie capabili să facă de 
15 ori mai multe lucruri într-o săptămână normală de lucru” — TIM 
DRAPER, fondator al Draper Fisher Jurvetson, investitori în inovatori 
precum Hotmail, Skype și Overture.com 


„Tim a făcut ceea ce majoritatea oamenilor doar visează să facă. Nu-mi 
vine să cred că îți dezvăluie toate secretele. Cartea asta trebuie citită!” 
— STEPHEN KEY, investitor de top și designer de echipă pentru Teddy 
Ruxpin și Lazer Tag și consultant pentru show-ul american de televiziu- 
ne American Inventor 
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Când 4 ore - Săptămâna de lucru a văzut pentru prima oară lumina 
tiparului, cu aproape zece ani în urmă, Tim Ferriss nu știa că aceasta va 
genera o mișcare la nivel mondial. 


Mișcarea 4HWW (4 hours workweek) era mișcarea oamenilor care 
nu doreau să mai aștepte 40 de ani, cum făcuseră generațiile de dinain- 
tea lor, pentru a se bucura de rodul muncii de o viață. Hai să fim sinceri: 
așteptarea generală este ca la 20 de ani fiecare dintre noi să ne găsim 
un loc de muncă și să mergem la lucru până pe la 60 de ani, urmând 
ca după pensionare să ne bucurăm de munca tuturor acestor ani. Asta 
dacă trăim până atunci. 

Iar pe parcursul carierei de 40 de ani ne străduim să avansăm până 
pe poziția maximă pe care o putem atinge, cu toate beneficiile incluse. 


Costul pe care-l plătim este timpul pe care îl dedicăm muncii, 10- 
12 ore pe zi (de multe ori și în weekend) în speranţa că într-o bună zi 
vom avea - la fel ca alţii înaintea noastră - o poziţie, un renume, benefi- 
cii și un anume stil de viață. 

Teoria conform căreia e bine să muncim toată viața ca să ne bucu- 
răm la finalul vieții de munca noastră nu mai funcționează astăzi: 


În primul rând, dacă reuşim ca după toţi anii de muncă în care am 
respectat traseul pe care l-au urmat ceilalți să ajungem la viața pe care 
ne-o dorim, de obicei suntem bătrâni, bolnavi și prea obosiţi ca să mai 
însemne ceva pentru noi. Nu prea mai avem șanse să ne bucurăm de 
banii câștigați. 

lar în al doilea rând, lumea a devenit un loc mult mai mic. Îmi amin- 
tesc că înainte de '89 opinia generală era că dacă aveai un loc de muncă 
trebuia să fii recunoscător și să ţii cu dinţii de el. Astăzi, orice om capabil 
își poate găsi un alt loc de muncă sau o cu totul altă ocupaţie dacă are 
puţină răbdare să caute. Totul de pe o tabletă cu conexiune la internet. 
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La fel, oricine își poate vinde serviciile unei pieţe globale dacă se expri- 
mă rezonabil în limba engleză, are un laptop conectat la internet și știe 
cum să ajungă la ceilalți. 

A accepta orice job sau orice client a devenit mai degrabă o propu- 
nere perdantă atunci când știi ce și cum să faci pentru a accesa piața 
mondială. Lumea s-a schimbat, iar noi avem nevoie să ne „actualizăm”. 


În acest context, cartea lui Tim Ferriss propune o nouă aplicare a 
unui concept vechi. Este același concept dezvoltat de Richard Koch în 
cărțile sale despre principiul 80/20 sau de Greg McKeown în superba sa 
lucrare, Esenţialismul: cel de a-ţi baza viaţa pe realizarea acelor lucruri 
care ne aduc rezultate. Sau, cum spune însuși Tim, a folosi principiul 
80/20 drept fundaţie a unei vieţi orientate înspre rezultate, în care ac- 
țiuni aparent mici (dar alese cu atenţie) duc la rezultate semnificative. 


Tim Ferriss ne spune că nu este obligatoriu să muncim 12 ore pe zi, 
5 zile pe săptămână, zeci de ani de zile până ajungem să urâm ceea ce 
facem; chiar dacă îi vedem pe majoritatea celor din jurul nostru făcând 
exact acest lucru, ca sclavi ai lumii corporatiste, sau tocmai pentru că 
vedem asta. Nu este obligatoriu nici să tolerăm mai departe o existență 
cât de cât comodă în care facem zilnic ceva care nu ne place, ce nu ne 
împlinește. 

Aceasta nu este o carte care ne vorbește despre cum să economisim, 
cum să renunțăm la orice plăcere a vieţii. Nu este nevoie să alegi între a 
te bucura astăzi de viață și a avea bani mai târziu. Autorul ne arată că le 
poți avea pe amândouă, dar nu - și aceasta este a treia premiză a cărții - 
nu într-un loc de muncă, fie el chiar și cel la care am visat mereu. 


Mai departe există 4 obiceiuri de bază care ne ajută să depășim cap- 
cana locului de muncă - bun sau rău - să ne eliberăm de tirania timpului 
și să automatizăm sursele de venit: 


e Definirea noilor reguli ale jocului, găsirea noilor activități care 
aduc astăzi rezultate, astfel încât să ne construim un stil de viață. 
e Eliminarea gestionării timpului și folosirea principiului 80/20 
în favoarea noastră pentru a avea tot timpul pe care ni-l dorim. 
e Automatizarea surselor de venit folosind puterea instrumen- 
telor online disponibile acum inclusiv în România la prețuri ac- 
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cesibile, astfel încât să avem venitul necesar pentru a trăi stilul 
de viață dorit. 


e  Liberarea de barierele geografice, sociale, culturale și defini- 
rea mapamondului drept locul de joacă al nostru, al fiecăruia 
dintre noi. Mobilitate planetară. 


4 ore - Săptămâna de lucru este o carte menită să ne ajute să ne 
creionăm stilul de viață pe care îl dorim și să ne folosim apoi de instru- 
mentele online de care avem nevoie pentru a trăi acel stil de viață, fără 
limitări. Așa cum o fac deja sute de mii de oameni, inclusiv români. 


Am cunoscut prin intermediul podcastului meu sute de români, cu cele 
mai diverse proiecte. Câțiva dintre ei ies în evidenţă tocmai prin faptul că 
și-au construit un stil de viață care - întâmplător - respectă alegerile de 
mai sus: au renunțat la respectarea vechilor reguli care nu le erau utile, au 
renunțat să se mai lupte cu timpul, și-au creat surse de venit gestionabile 
online care sunt aproape automatizate și, nu în ultimul rând, trăiesc pe toa- 
te continentele. Lumea este a lor. Întreaga planetă le aparține. 


Nu este un vis, aceștia sunt români care astăzi își trăiesc deja propria 
săptămână de lucru de 4 ore, deși, cu doar 1-2 ani de zile în urmă erau 
încă simpli angajaţi. Însă - vei vedea şi în carte - nu e vorba despre cum 
să faci bani. Nici despre cum să fii productiv. Deși vei învăța cum să faci 
asta. Cartea ne arată, înainte de toate, de ce să faci toate aceste acţiuni și 
abia apoi cum să le faci. De ce, ne spune Tim Ferriss, este înaintea lui cum. 


Mișcarea 4 ore - Săptămâna de lucru este cea a oamenilor care au 
învățat să renunţe la jobul clasic, care și-au creionat stilul de viață, și 
care trăiesc aplicându-i conceptele și bucurându-se de viaţa lor pentru 
că viața nu-i un concurs, muzica se va opri curând. Ascultă muzica înainte 
ca melodia să ajungă la sfârșit. 

lar dacă vrei să vezi viața ca pe un dans la care vrei să participi din 
plin în fiecare zi, alătură-te mișcării 4HWW, pune mâna și aplică tehni- 
cile lui Tim Ferriss, așa cum au făcut-o deja mulţi alți români. O să vezi 
că funcționează. 


- Florin Roșoga 
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4 ore - Săptămâna de lucru a fost refuzată de 26 din 27 de 
edituri. 


După ce a fost vândută, președintele unui potenţial partener de 
marketing, o mare companie care se ocupă cu vânzarea cărților, 
mi-a trimis un e-mail cu statistici istorice privind bestsellerurile, ca 
să-mi clarifice lucrurile - cartea asta nu urma să fie un succes de 
proporții. 

Așa că am făcut tot ce știam să fac. Am scris-o avându-i în min- 
te pe doi dintre cei mai apropiați prieteni ai mei, adresându-mă 
direct lor și problemelor pe care le aveau - probleme pe care le 
aveam și eu de mult - și m-am concentrat pe opţiunile neobișnuite 
care funcționaseră pentru mine în lumea întreagă. 


Am încercat, cu siguranță, să stabilesc condiţii pentru a face 
posibil un succes de durată, dar știam că e puţin probabil. Am 
sperat la ce e mai bine și m-am pregătit pentru ce e mai rău. 


Pe 2 mai 2007 am primit un telefon pe celular de la editorul meu. 

— Tim, ai ajuns pe listă. 

Era doar ora 5 după-amiază în New York City, și eu eram epui- 
zat. Cartea fusese lansată cu cinci zile mai înainte, și eu tocmai 
terminasem o serie de mai bine de douăzeci de interviuri radio 
consecutive, începând de la ora 6 în acea dimineață. Nu am plănuit 
niciodată un tur de promovare a cărții, preferând, în schimb, să 
dozez în 48 de ore un tur pe la radiourile prin satelit. 
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— Heather, te iubesc, dar te rog nu $4%* cu mine. 


— Nu, serios, ai ajuns pe listă. Felicitări, domnule autor de 
bestselleruri New York Times! 

M-am sprijinit de perete și m-am lăsat să alunec în jos până 
ce-am ajuns pe podea. Am închis ochii, am zâmbit și am tras adânc 
aer în piept. Lucrurile aveau să se schimbe. 


Totul avea să se schimbe. 


Lifestyle Design de la Dubai la Berlin 


ore — Săptămâna de lucru a fost vândută și tradusă în 35 

de limbi. S-a aflat pe lista de bestselleruri pentru mai bine 
de doi ani, și fiecare lună aduce cu ea o poveste nouă și o descope- 
rire nouă. 


De la Economist la coperta secțiunii New York Times Style, de 
pe străzile din Dubai la cafenelele din Berlin, lifestyle designul 
transcende culturile pentru a deveni o mișcare la scară globală. 
Ideile originale ale cărții au fost descompuse, îmbunătăţite și tes- 
tate în medii și feluri pe care nu mi le-aș fi imaginat vreodată. 


Atunci de ce această nouă ediție, dacă lucrurile mergeau așa 
de bine? Pentru că știam că se poate și mai bine, și mai era și un 
ingredient care lipsea: tu. 

Această ediție extinsă și adăugită conține mai bine de 100 de 
pagini de conținut nou, inclusiv cele mai noi tehnologii inovative, 
resursele testate pe teren și, cel mai important, povești de succes 
din lumea reală alese din mai bine de 400 de pagini de studii de 
caz trimise de către cititori. 


Familii și studenţi? Directori executivi și hoinari profesio- 
niști? Alege. Ar trebui să existe cineva ale cărui rezultate să le poţi 
duplica. Ai nevoie de un model pentru a negocia munca la distan- 
tă, poate un an plătit în Argentina? A sosit momentul, aici le 
găsești. 
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Blogul Experiments in Lifestyle Design (Experimente în lifestyle 
design) (www.fourhourblog.com) a fost lansat împreună cu cartea 
și, în decurs de șase luni, a devenit unul dintre primele 1 000 de 
bloguri din lume, din mai bine de 120 de milioane. Mii de cititori 
și-au împărtășit propriile unelte și trucuri uimitoare, producând 
rezultate fenomenale și neașteptate. Blogul a devenit laboratorul 
pe care mi-l dorisem întotdeauna, și te încurajez să ni te alături 
acolo. 


Noua secțiune „Cele mai bune articole de pe blog” include câ- 
teva dintre cele mai populare postări de pe blogul Experiments in 
Lifestyle Design. Pe blogul propriu-zis poţi găsi, de asemenea, re- 
comandări de la o mulțime de oameni, de la Warren Buffett (acum, 
serios, i-am dat de urmă, și-ți voi arăta cum am făcut-o), și până la 
copilul-minune al șahului, John Waitzkin. Este un loc de joacă 
experimental pentru acei oameni care doresc să obțină rezultate 
mai bune într-un timp mai scurt. 


Nu este o ediţie „revizuită” 


ceasta nu este o ediție „revizuită”, în sensul că originalul nu 

mai funcționează. Micile greșeli, de tipar sau nu, au fost re- 
mediate în cele peste 40 de retipăriri în Statele Unite. Aceasta este 
cea dintâi mare revizuire, dar nu din motivele la care te-ai aștepta. 


Lucrurile s-au schimbat dramatic din aprilie 2007. Băncile 
dau faliment, fondurile de retragere și pensie se evaporă, iar sluj- 
bele se pierd într-un ritm record. Cititori și sceptici deopotrivă au 
întrebat: Pot principiile și tehnicile din această carte să funcționeze 
în continuare într-o recesiune și o criză economică? 


Da, la ambele întrebări. 


De fapt, întrebări pe care le-am pus în timpul prelegerilor di- 
naintea crizei, printre care „Cum vi s-ar schimba priorităţile și 
deciziile dacă nu v-aţi mai putea pensiona niciodată?”, nu mai sunt 
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ipotetice. Milioane de oameni și-au văzut portofoliile de economii 
pierzându-și 40% sau chiar mai mult din valoare, iar acum sunt în 
căutare de opţiuni C și D. Pot să-și redistribuie, oare, retragerea 
de-a lungul vieţii ca să o facă mai convenabilă? Se pot muta câteva 
luni pe an într-un loc precum Costa Rica sau Thailanda, pentru 
a-și spori capacitatea de a-și menţine stilul de viață cu economiile 
lor în scădere? Pot să-și vândă serviciile companiilor din Marea 
Britanie, pentru a-și câștiga banii într-o monedă mai puternică? 
Răspunsul la toate acestea este, mai mult ca niciodată, da. 


Conceptul de lifestyle design ca înlocuitor pentru planificarea 
carierei în stadii multiple este logic. Este mai flexibil și îți permite 
să testezi mai multe stiluri de viață fără să te angajezi la un plan de 
pensie de 10 sau 20 de ani, care poate eșua din cauza fluctuațiilor 
pieţei care nu țin de controlul tău. Oamenii sunt deschiși spre 
explorarea alternativelor (și mai iertători față de alții care proce- 
dează la fel), dacă multe dintre opţiunile lor - opțiunile „sigure” 
de pe vremuri - au dat greș. 


Când totul și toată lumea dă greș, ce te costă să experimentezi 
puțin în afara normei? Cel mai adesea, nimic. Derulează înainte, 
în 2011; întreabă cel care ţine interviul pentru job despre neo- 
bișnuitul an în care n-ai muncit? 


„Toată lumea a fost concediată și aveam o șansă unică în viață 
să călătoresc în jurul lumii. A fost incredibil.” 


Dacă e să spună ceva, atunci te va întreba cum poate să proce- 
deze și el la fel. Scenariile din această carte încă funcționează. 


Facebook și LinkedIn s-au lansat în timpul „crizei” punct com 
de după 2000. Printre ceilalți „copii” născuți în timpul recesiunii 
se numără Monopoly, Apple, Clif Bar, Scrabble, KFC, Domino's Pizza 
şi Microsoft. Nu este o coincidenţă, căci crizele economice duc la 
infrastructură redusă ca preţ, freelanceri remarcabili la preţuri de 
chilipir și contracte publicitare extrem de avantajoase - toate im- 
posibile atunci când toată lumea este optimistă. 
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Fie că vorbim de un an sabatic, de o nouă idee de afacere, de 
a-ți reinventa viaţa în cadrul „bestiei” corporatiste sau de visuri 
pe care le-ai amânat pentru „într-o bună zi”, nu a existat niciodată 
un moment mai potrivit ca să testezi ceea ce este neobișnuit pen- 
tru tine. 

Care e cel mai rău lucru care ţi se poate întâmpla? 

Te încurajez să-ți amintești această întrebare adesea neglijată 
în timp ce începi să vezi posibilitățile infinite dinafara actualei 
tale zone de confort. Această perioadă de panică colectivă este o 
şansă de a-ţi încerca norocul. 

A fost o onoare să-mi împărtășesc ultimii doi ani cu cititori 
incredibili din lumea întreagă, și sper să-ţi facă plăcere această 
nouă ediţie, așa cum mi-a făcut și mie să o pregătesc. 

Rămân, și voi rămâne în continuare, studentul umil al vostru, 
al tuturor. 


Un abrazo fuerte“, 
TIM FERRISS 
San Francisco, California 


21 aprilie 2009 


* O îmbrățişare mare (sp.) (n. red.) 


Mai întâi de toate 


> ÎNTREBĂRI FRECVENTE - CEI CARE AVEŢI 
DUBII, CITIŢI ASTA 


E ste lifestyle designul potrivit pentru tine? Sunt şanse mari 
să fie. Aici sunt prezentate unele dintre cele mai obişnuite temeri 
și îndoieli pe care le au oamenii înainte de a face saltul și a li se 
alătura Noilor oameni bogați. 


Trebuie să renunţ la slujba mea sau să o detest? Trebuie 
să fiu genul de persoană care-și asumă riscuri? 


Nu, la toate cele trei întrebări. De la a folosi trucuri mentale 
Jedi până la a dispărea din birou și a proiecta afaceri care să-ți 
finanţeze stilul de viață, există căi pentru fiecare nivel de confort. 
Cum reușește un angajat al unei companii din Fortune 500 să 
exploreze bijuteriile ascunse ale Chinei, timp de o lună, și să se 
folosească de tehnologie ca să își ascundă urmele? Cum realizezi 
o afacere de tip hands-off care produce 80 de mii de dolari pe 
lună, fără niciun fel de management? Toate le afli aici. 


Trebuie să fiu un celibatar de douăzeci și ceva de ani? 


Nicidecum. Cartea aceasta este pentru toți cei ce s-au săturat 
de planul de viață, mereu tergiversat și care vor să trăiască viața 
în stil mare, în loc să o amâne. Studiile de caz prezentate variază 
de la un tânăr de 21 ani ce conduce un Lamborghini, până la o 
mamă singură care a călătorit prin lume timp de cinci luni, alături 
de cei doi copii ai săi. Dacă te-ai săturat de meniul-standard de 
opțiuni și ești pregătit să intri într-o lume a opţiunilor infinite, 
cartea aceasta ţi se adresează. 


* Fără o implicare directă (n.red.) 
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Trebuie să călătoresc? Eu vreau doar mai mult timp. 


Nu. Asta este doar una dintre opțiuni. Obiectivul este de a crea 
libertatea de timp și spaţiu și de a le folosi pe amândouă în orice 
fel vrei tu. 


Trebuie să mă fi născut bogat? 


Nu. Părinţii mei n-au câștigat niciodată mai mult de 50 000 de do- 
lari pe an, împreună, iar eu lucrez de când aveam 14 ani. Nu sunt 
vreun Rockefeller, și nici tu nu trebuie să fii. 


Trebuie să fiu un absolvent Ivy League”? 


Nu. Majoritatea persoanelor date ca exemplu în carte n-au 
studiat la Harvard sau la alte universităţi de elită de pe glob, iar 
unii chiar s-au lăsat de școală. Instituţiile academice de top sunt 
minunate, dar există beneficii nerecunoscute în a nu fi studiat la 
una dintre acestea. Absolvenţii universităților de top sunt absor- 
biți în slujbe bine-plătite, de 80 de ore de muncă pe săptămână, 
și 15-30 de ani de muncă zdrobitoare de suflete sunt acceptați ca 
fiind calea implicită. Cum de știu eu asta? Am trecut prin așa ceva 
și am văzut ravagiile. Cartea aceasta inversează situația. 


* Ivy League (Liga de iederă) - grup de opt universități de top din America, printre 
care Harvard, Yale și Columbia (n. tr.) 


> POVESTEA MEA ȘI DE CE Al TU NEVOIE 
DE ACEASTĂ CARTE 


Ori de câte ori te găsești de partea majorităţii, e momentul să iei 
o pauză și să reflectezi. 
— MARK TWAIN 


Oricine trăiește în limita posibilităților sale suferă de lipsă de 
imaginaţie. 
— OSCAR WILDE 


I ar Îmi transpirau mâinile. 


Uitându-mă în jos, la podea, pentru a evita lumina orbitoare 
din tavan, se presupunea că eram printre cei mai buni din lume, 
dar mesajul pur și simplu nu ajungea la mine. Partenera mea, Alicia, 
se muta de pe un picior pe altul, în timp ce stăteam în rând cu alte 
nouă cupluri, toate alese din peste o mie de competitori din 29 de 
tări și de pe patru continente. Era ultima zi a semifinalelor Cam- 
pionatului mondial de tango, iar aceasta era ultima noastră probă 
în fața juriului, a camerelor de televiziune și a mulțimii care ova- 
ționa. Celelalte cupluri aveau, în medie, câte 15 ani de experiență 
împreună. Pentru noi era culminarea a cinci luni de antrenamente 
non-stop de câte 6 ore, iar acum venise momentul spectacolului. 

— Cum te simți? m-a întrebat în spaniolă Alicia, o dansatoare 
profesionistă cu multă experienţă, cu accentul ei distinctiv 
argentinian. 

— Fantastic. Grozav. Hai să ne bucurăm de muzică și atât. Uită 
de mulțimea de oameni - nici măcar nu e aici. 
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Asta nu era pe de-a-ntregul adevărat. Era greu până și să înțe- 
legi cum încăpeau 50 000 de spectatori și organizatori în La Rural, 
cu toate că era cea mai mare sală de expoziţie din Buenos Aires. 
Prin ceața groasă, de fum de ţigară, de-abia puteai să distingi 
imensa masă unduitoare de oameni din tribune, iar peste tot ză- 
reai podeaua expusă, cu excepția spaţiului „sfânt” de 9x12 metri, 
din mijloc. Mi-am aranjat costumul cu dungi și-mi tot frământam 
în mâini batista albastră de mătase, până când a devenit evident 
că mă foiam pur și simplu. 

— Eşti neliniștit? 

— Nu sunt neliniștit. Sunt emoționat. O să mă distrez, iar restul 
va veni de la sine. 


— Numărul 152, voi urmați. 

Însoţitorul nostru îşi făcuse datoria, iar acum era rândul nostru. 
I-am șoptit o glumă de-a noastră Aliciei, în timp ce pășeam pe 
platforma din lemn: 

— „Tranquilo” — Cu calm. 

Ea a râs, iar eu, chiar în acel moment, m-am gândit în sinea 
mea: „Ce Dumnezeu aș fi făcut în momentul ăsta, dacă nu mi-aș fi 
lăsat slujba și n-aș fi părăsit Statele Unite cu mai bine de un an în 
urmă?” 

Gândul a dispărut tot atât de repede pe cât apăruse, când vocea 
prezentatorului s-a auzit din difuzoare, iar mulțimea a izbucnit în 


urale: 


— Pareja numero 152, Timothy Ferriss y Alicia Monti, Ciudad 
de Buenos Aires!!! 


Noi urmam, iar eu radiam. 


MI-E GREU SA RASPUND în ultima vreme la întrebarea ameri- 
cană de primă importanţă, și asta din fericire. Dacă n-ar fi fost așa, 
tu n-ai ține această carte în mână. 
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„Deci, cu ce te ocupi?” 

Presupunând că mă poți găsi (greu de făcut) și, în funcţie de 
când mă întrebi (aș prefera să n-o faci), aș putea să fiu la curse de 
motociclete prin Europa, la scufundări pe lângă vreo insulă privată 
din Panama, odihnindu-mă sub un palmier, în pauza dintre antre- 
namentele de kickboxing în Thailanda sau dansând tango în Buenos 
Aires. Partea frumoasă e că nu sunt multi-milionar și nici nu am 
vreo intenție deosebită să devin. 


Nu mi-a făcut niciodată plăcere să răspund la această întrebare 
de tip cocktail pentru că reflectă o epidemie de care și eu am sufe- 
rit multă vreme: descrierea slujbei este echivalentă cu descrierea 
personală. Dacă cineva mă întreabă asta acum fără intenţii abso- 
lut sincere, îi explic foarte simplu stilul meu de viață cu mijloace 
misterioase. 


— Sunt traficant de droguri. 


În general, o formulă de încheiat conversaţia. În plus, e doar 
pe jumătate adevărat. Mi-ar lua prea mult să spun adevărul întreg. 
Cum aș putea să explic că ceea ce fac cu timpul meu și cum îmi 
câștig banii sunt două noţiuni complet diferite? Că lucrez mai pu- 
țin de patru ore pe săptămână și câștig într-o lună mai mult decât 
câștigam înainte într-un an? 

Pentru prima oară, am de gând să vă spun povestea adevărată. 
Implică o subcultură tăcută de oameni numiţi „Noii oameni 
bogați”. 

Ce face un milionar de iglu și nu face un viețuitor de cubicul? 
Urmează un set neobișnuit de reguli. 


Cum poate un angajat al unei corporaţii de top să evadeze 
pentru a călători prin lume timp de o lună, fără ca șeful său să ob- 
serve măcar? Folosește tehnologia ca să-și ascundă urmele. 


Aurul s-a demodat. Noii oameni bogați sunt cei ce abandonea- 
ză „planul de viață”, tot tergiversat, și își creează în momentul 
prezent stiluri de viață luxoasă, folosindu-se de moneda lor de 
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schimb: timpul și mobilitatea. Aceasta este o formă de artă și o 
știință pe care o vom numi Lifestyle Design (LD - designul stilului 
de viață). 

Mi-am petrecut ultimii trei ani călătorind alături de cei care 
trăiesc în lumi ce-ţi depăşesc la ora asta imaginaţia. În loc să 
urăști realitatea, îți voi arăta cum să o modelezi după voia ta. E 
mai ușor decât pare. Călătoria mea de la statutul de funcționar 
surmenat de atâta muncă și extrem de prost plătit până la cel de 
membru al Noilor oameni bogați pare mai ciudată decât o operă 
de ficțiune și - acum, că am descifrat codul - simplu de reprodus. 
Există o rețetă. 


Viața nu trebuie să fie atât de grea. Chiar nu trebuie. Majo- 
ritatea oamenilor, inclusiv eu, în trecut, petrec prea mult timp 
convingându-se singuri că viaţa trebuie să fie grea, o resemnare la 
programul de lucru de 9-17, în schimbul câtorva weekenduri 
relaxante (uneori) și a ocazionalei vacanțe de tip „să fie scurtă, 
altfel ești concediat”. 


Adevărul, cel puțin adevărul pe care îl trăiesc eu și pe care îl 
voi împărtăși în cartea de față, este destul de diferit. De la a profita 
de diferenţele valutare, până la a-ţi subcontracta viața, am să-ţi 
arăt cum o mică clasă clandestină se folosește de dexteritatea eco- 
nomică pentru a face ceea ce majoritatea oamenilor consideră 
imposibil. 

Dacă ai pus mâna pe cartea asta, sunt șanse mari să nu vrei să 
stai în spatele unui birou până la vârsta de 62 de ani. Indiferent 
dacă visul tău este să scapi din lupta pentru a-ți câștiga existența, 
să călătorești pe meleaguri de vis, sau vrei doar o schimbare de 
carieră, cartea asta îți oferă toate mijloacele de care ai nevoie pen- 
tru a-l transforma în realitate aici și acum, în loc de momentul de 
cele mai multe ori evaziv al „pensiei”. Există o cale de a primi com- 
pensațiile unei vieți de muncă fără să mai aștepți până la sfârșit. 

Cum? Începe prin a face o distincţie pe care cei mai mulți o 
ratează - una care mie mi-a scăpat vreme de 25 de ani. 
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Oamenii nu doresc să devină milionari - vor să experimenteze 
ceea ce cred ei că își permit să cumpere doar milionarii. Cabane 
de schi, valeţi și călătorii exotice intră deseori în acest tablou. Sau 
poate să-ți masezi burta cu unt de cacao, în timp ce stai în hamac, 
ascultând valurile care se izbesc ritmic de pontonul bungaloului 
cu acoperiș de stuf? Sună frumos. 


Nu 1 000 000 de dolari în bancă reprezintă fantezia. Fantezia 
este stilul de viață care presupune aparent o libertate totală. 
Atunci întrebarea este cum poate cineva să trăiască precum un 
milionar, în libertate totală, fără să aibă mai întâi 1 000 000 de 
dolari? 


În ultimii cinci ani, am răspuns acestei întrebări pentru mine 
însumi, iar această carte îți va oferi răspunsul și ție. Am să-ți arăt 
exact cum am reușit eu să separ venitul de timp și cum mi-am 
creat între timp stilul ideal de viaţă, călătorind prin lume și bucu- 
rându-mă de tot ce poate oferi mai bun această planetă. Cum am 
reușit eu să trec de la zilele de muncă de câte 14 ore și de la veni- 
tul anual de 40 000 de dolari, la 4 ore de muncă pe săptămână și 
la un venit de 40 000 de dolari pe lună? 


E bine de știut cum a început totul. Destul de curios, s-a în- 
tâmplat în timpul unui curs pentru viitorii bancheri de investiții. 


În 2002, iibermentor-ul şi fostul meu profesor de management 
High-Tech de la Universitatea Princeton, Ed Zschau, m-a solicitat 
să vin acolo și să vorbesc la curs despre aventurile mele antrepre- 
noriale din lumea reală. Am rămas perplex. Deja mai vorbeau 
multimilionari la același curs, și, chiar dacă eu construisem o 
companie profitabilă de suplimente sportive, mărșăluiam în cu 
totul alt ritm decât al lor. 


Cu toate acestea, în următoarele câteva zile, mi-am dat seama 
că toată lumea părea să discute despre cum să construiască niște 
companii mari și de succes, cum să vândă totul și să trăiască bine. 
Destul de rezonabil. Întrebarea pe care nu părea să şi-o pună nimeni 
era „Ce motiv aș avea să fac asta? Ce mare răsplată ar justifica 
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irosirea celor mai frumoși ani din viață în speranţa de a obține, 
într-un final, fericirea? 


Conferinţele pe care le-am elaborat în cele din urmă, intitulate 
„Traficul de droguri pentru distracţie și profit”, porneau de la o 
premisă simplă: să testezi presupunerile de bază ale ecuaţiei 
viață-muncă: 

» Cum sevor schimba deciziile tale dacă retragerea din câmpul 

muncii nu mai este o opțiune? 


»> Ce-ar fi să experimentezi o mini-retragere, ca probă pentru 
mult tergiversatul plan de pensie, înainte de a munci 40 de 
ani pentru asta? 


»> Chiar e necesar să muncești ca un sclav ca să trăieşti ca un 
milionar? 


Nici nu-mi imaginam eu unde aveau să mă ducă întrebările de 
acest tip. 


Concluzia neobișnuită? Regulile de bun-simt ale „lumii reale” 
sunt o colecţie fragilă de iluzii implementate la nivel social. Cartea 
aceasta te va învăța cum să recunoști și să profiţi de opţiunile pe 
care alţii le trec cu vederea. 

Ce face ca această carte să fie diferită? 


Mai întâi, n-am de gând să petrec multă vreme cu problema 
asta. Voi presupune că suferi de foame de timp, de o teamă înfioră- 
toare sau - în cel mai rău caz - că duci o existenţă tolerabilă și 
confortabilă, desfășurând o activitate care nu te împlinește. Ulti- 
ma variantă este cea mai comună și mai insidioasă. 


În al doilea rând, cartea aceasta nu vorbește despre economii 
și nu-ţi recomandă să renunți la paharul tău zilnic cu vin roșu, 
pentru un milion de dolari peste 50 de ani. Mai degrabă aș alege 
vinul. N-am să-ţi cer să alegi între distracţia de acum și banii de 
mai târziu. Cred că le poți avea pe amândouă acum. Telul este dis- 
tracţia și profitul. 
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În al treilea rând, cartea aceasta nu este despre găsirea unei 
„Slujbe de vis”. lau ca fapt sigur că pentru cei mai mulți oameni, 
cam șase-șapte miliarde dintre ei, slujba perfectă este una care-ţi 
ocupă cel mai puţin timp. Cei mai mulți oameni nu-și vor găsi ni- 
ciodată o slujbă care să fie o sursă nesfârșită de împliniri, așa că 
nu acesta este scopul aici. Timpul liber și venitul automat sunt 
scopul. 


ÎNCEP FIECARE curs explicând importanța unică de a fi un „nego- 
ciator”. Manifestul unui negociator este simplu: realitatea este 
negociabilă. În afara ştiinţei şi a legii, toate regulile pot fi adaptate 
sau încălcate, iar asta nu presupune să fii lipsit de etică. 

Arta negocierilor” poate fi reprezentată prin acronimul DEAL 
pentru procesul prin care devii un membru al Noilor oameni 
bogați. 

Strategiile și pașii pot fi folosiți cu rezultate incredibile... indi- 
ferent că ești angajat sau antreprenor. Poţi să faci tot ce am făcut 
eu cu un șef? Nu. Poţi să foloseşti aceleași principii pentru a-ţi 
dubla venitul, a-ți înjumătăţi orele de muncă, sau măcar pentru 
a-ţi dubla durata concediului? În mod sigur. 


lată procesul pas-cu-pas pe care-l vei folosi pentru a te 
reinventa: 


D de la Definiţie - răstoarnă cu susul în jos bunul-simț prost 
ghidat şi introdu regulile şi obiectivele noului joc. Înlocuieşte 
consideraţiile contrare propriilor interese și explică noțiuni 
precum bogăţia relativă și eustress-ul!. Cine sunt Noii oameni 
bogați și cum acționează ei? Această secțiune explică rețeta 


* În engleză „deal making” (n. red.) 

1 Termenii neobișnuiţi care sunt enumerațţi în carte ca noţiuni apar pentru prima 
oară. Dacă există ceva neclar sau ai nevoie de o trimitere rapidă, te rog să vizitezi 
www.fourhourweek.com pentru glosar și alte surse (n. a.) 
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generală de lifestyle design - fundamentele acesteia - înainte 
să adăugăm cele trei ingrediente. 


de la Eliminare - spulberă definitiv noțiunea depășită de ma- 
nagement al timpului. Arată exact cum am folosit cuvintele 
unui economist italian, adesea uitat, pentru a transforma zilele 
de 12 ore în zile de două ore... în doar 48 de ore. Să-ţi sporești 
rezultatele pe oră de câte peste zece ori, folosind tehnici con- 
traintuitive de tipul celor ale Noilor oameni bogați pentru a 
cultiva ignoranța selectivă, elaborând o dietă săracă în infor- 
mații și altminteri ignorând aspectele lipsite de importanţă. 
Această secțiune furnizează cel dintâi ingredient din cele trei 
specifice proiectării unei vieți de lux: timpul. 

de la Automatizare - pune fluxul de bani pe pilot automat 
folosind arbitrajul geografic, externalizarea și regulile de non- 
decizie. De la închiderea între paranteze la rutina celor mai de 
succes Noi oameni bogați, totul e cuprins aici. Această secțiune 
furnizează cel de-al doilea ingredient al proiectării unei vieți 
de lux: venitul. 


de la Liberare - este manifestul mobilităţii celor cu înclinații 
globale. Este introdus conceptul de mini-retragere, precum și 
mijloacele infailibile de control de la distanţă și de eliberare 
de șef. Liberarea nu înseamnă să călătorești pe bani puţini; ci 
să spargi definitiv barierele care te ţin legat de un singur loc. 
Această secțiune oferă cel de-al treilea și ultimul ingredient al 
proiectării unei vieți de lux: mobilitatea. 


E cazul să subliniez că șefii nu sunt tocmai încântați dacă pe- 


treci o singură oră la birou pe zi, prin urmare angajaţii ar trebui să 
citească pașii în ordinea DEAL, gândită din perspectivă antrepre- 
norială, dar să-i implementeze ca DELA. Dacă te hotărăști să-ți 
păstrezi slujba curentă, este necesar ca mai întâi să-ți creezi o li- 


bertate a locației înainte să-ți scurtezi programul de lucru cu 
80%. Chiar dacă nu ai luat niciodată în considerare varianta de a 
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deveni un antreprenor în sensul modern al cuvântului, procesul 
DEAL te va transforma într-unul, în cel mai pur sens, după cum a 
fost acesta inventat de economistul francez J.B. Say la 1800 - unul 
care manevrează resurse economice dintr-o arie joasă de interes 
într-una superioară. 

Ultimul lucru pe listă, dar nu ca importanţă, trebuie spus că 
multe din recomandările mele par imposibile și ofensatoare la 
adresa bunului-simţ - mă aştept la așa ceva. Pentru început, testea- 
ză conceptele ca un exercițiu de gândire alternativă. Dacă încerci, 
vei vedea cât de adâncă este vizuina iepurelui, și n-ai să vrei să 
mai faci vreodată cale întoarsă. 

Respiră adânc și lasă-mă să-ți arăt lumea mea. Și ţine minte - 
tranquilo. E timpul să te distrezi și să lași ca restul să vină de la sine. 


TIM FERRISS 


Tokyo, Japonia 
29 septembrie 2006 
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Un expert este o persoană care a făcut toate greşelile ce pot fi făcu- 
te într-un domeniu restrâns. 


— NIELS BOHR, fizician danez și laureat al Premiului Nobel 


În mod normal era nebun, dar avea și momente lucide, când era 
pur și simplu prost. 


— HEINRICH HEINE, poet și critic german 


(Curea aceasta te va învăţa cu precizie principiile pe care 
le-am folosit eu și graţie cărora am ajuns să fiu: 


> 


> 


y 


YYYVYVYYVYVY 


Lector invitat al Universității Princeton la cursul de mana- 
gement individual 


Primul american din istorie deținător al recordului mon- 
dial Guinness la tango 


Consultant pentru peste 30 de deținători de recorduri 
mondiale în sporturi profesioniste și olimpice 


„Cel mai mare auto-promotor în anul 2008”, conform re- 
vistei Wired 


Campion național la kickboxing chinezesc 
Arcaș călare (yabusame) în Nikko, Japonia 
Cercetător și activist în domeniul azilului politic 
Dansator de break-dance la MTV, în Taiwan 
Competitor la aruncări în Irlanda 


Actor în seriale de televiziune de succes în China și Hong 
Kong (Human Cargo) 


CRONOLOGIA UNEI PATOLOGII 31 


Cum am ajuns aici este o poveste mai puțin strălucitoare: 


1977 Născut prematur, cu șase săptămâni mai devreme, mi se 
dau 10% șanse de supraviețuire. Scap cu viață și mă îngraș atât de 
mult, încât nu mai pot să mă întorc pe burtă. Un dezechilibru muscu- 
lar la nivelul ochilor mă face să mă uit în direcţii opuse, iar mama 
mă numește cu afecțiune „peștișorul ei”. Până acum, toate bune. 

1983 Cât pe ce să nu trec de grădiniță pentru că refuz să 
învăţ alfabetul. Educatoarea refuză să-mi explice de ce ar trebui 
să-l învăţ, alegând, în schimb, să-mi spună „Eu sunt educatoarea 
- de-aia”. Eu îi spun că asta e o prostie și-i cer să mă lase-n pace, ca 
să mă pot concentra pe desenat rechini. Ea mă trimite la „colț” și 
mă obligă să mănânc o bucată de săpun. Şi așa începe disprețul 
față de autoritate. 

1991 Prima mea slujbă. Ah, ce de amintiri! Sunt angajat ca 
om de serviciu cu salariul minim într-un magazin de înghețată și- 
mi dau seama rapid că metodele șefului cel mare dublează efortul. 
Procedez în felul meu, termin într-o oră în loc de opt și-mi petrec 
restul timpului citind reviste de kung-fu și exersând mișcări de 
karate pe-afară. Sunt concediat în timp record, trei zile, cu sfatul 
de adio: „Poate într-o zi ai să înţelegi valoarea muncii grele.” Se 
pare că încă n-am priceput-o. 

1993 Mă ofer voluntar pentru un program de schimb de un 
an în Japonia, o țară în care oamenii muncesc până pică lați - un 
fenomen numit karooshi. Se spune că japonezii vor să fie șintoiști 
la naștere, creștini la cununie și budiști când mor. Concluzionez că 
majoritatea oamenilor sunt confuzi în ceea ce privește viaţa. Într-o 
seară, cu intenţia de a-i cere gazdei să mă scoale a doua zi de dimi- 
neaţă (okosu), îi cer să mă violeze cu brutalitate (okasu). Femeia e 
foarte confuză. 


1996  Reușescsă mă strecor neobservat la Princeton, în ciu- 
da faptului că scorul meu SAT" era cu 40% mai mic decât media și 


* Test de Aptitudini Școlare (n. red.) 
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că un consilier de la liceu mă sfătuise să fiu mai „realist”. Concluzi- 
onez că nu mă pricep la realitate. Mă specializez în neuroștiințe și 
apoi mă transfer la studii est-asiatice, ca să evit să pun mufe de 
imprimantă pe capetele pisicilor. 

1997 Vremea să fiu milionar! Creez un audiobook intitulat 
How I beat the Ivy League (Cum am învins Ivy League) și cheltuiesc 
banii câștigați din trei slujbe de vară ca să scot 500 de casete, din 
care vând fix niciuna. l-am dat voie mamei să le arunce abia în 2006, 
după nouă ani de negare. Astea sunt bucuriile încrederii exagera- 
te în forțele proprii când lipsește fundamentul. 


1998 După ce patru aruncători de greutate îl lovesc în cap 
pe un prieten, mă las de paza de club, cea mai bine plătită slujbă 
din întregul campus, și elaborez un seminar de lectură rapidă. 
Împânzesc campusul cu sute de fluturași verde-neon oribili, cu 
„TRIPLEAZĂ-ȚI VITEZA DE LECTURĂ ÎN 3 ORE!” În spiritul tipic 
studenților de la Princeton, găsesc toți fluturașii mâzgăliți cu cu- 
vântul „rah*t'. Vând 32 de locuri la 50 de dolari bucata, pentru 
evenimentul de trei ore, iar cei 533 de dolari pe oră mă conving că 
e mai deștept să găsesc mai întâi o piață înainte să dezvolt produ- 
sul. Două luni mai târziu sunt plictisit de moarte de lectura rapidă 
și închid prăvălia. Urăsc serviciile și am nevoie de un produs pe 
care să-l livrez. 


Toamna anului 1998 O dispută uriaşă privind o teză precum 
şi teama acută de a deveni bancher de investiții mă determină să 
comit un act de suicid academic. Îl informez pe secretar că, până 
una alta, mă las de școală. Tata e convins că nu mă mai întorc, iar 
eu sunt convins că viața mea s-a încheiat. Mama crede că nu e ni- 
cio scofală în toată treaba asta și nu e nevoie să o considere o 
tragedie. 


Primăvara anului 1999 În răstimp de trei luni, accept şi 
apoi îmi dau demisia dintr-o slujbă de designer de programă de 
învățământ la Berlitz, cel mai mare editor din lume pentru mate- 
riale din limbi străine și dintr-una de analist la o firmă de 
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cercetări pe probleme de azil politic, unde erau trei angajaţi. Cum 
era de așteptat, iau avionul spre Taiwan, ca să creez un lanţ de săli 
de gimnastică în aer liber. Mi-l închide mafia chinezească, Triade. 
Mă întorc în Statele Unite învins și mă hotărăsc să învăţ kickboxing. 
Patru săptămâni mai târziu, câștig campionatul naţional cu cel 
mai neortodox și mai urât stil pe care l-a văzut cineva vreodată. 


Toamna anului 2000 Cu încrederea restabilită și teza com- 
plet nefăcută, mă întorc la Princeton. Viața mea nu se încheiase, 
iar răgazul de un an pe care mi-l luasem se pare că fusese în favoarea 
mea. Am douăzeci și ceva de ani și aptitudini gen David Koresh'. 
Prietenul meu vinde o companie de 450 de milioane de dolari, iar 
eu mă hotărăsc să plec în vest, spre însorita Californie, să fac mili- 
arde. În ciuda celei mai bogate pieţe ale muncii din istoria lumii, 
reușesc să ajung șomer la trei luni după absolvire, când scot asul 
din mânecă și îi trimit unui CEO de start-up 32 de email-uri con- 
secutiv. Tipul cedează în cele din urmă și mă angajează la depar- 
tamentul vânzări. 


Primăvara 2001  TrueSAN Networks a evoluat de la o firmă 
de care nu știa nimeni, cu 15 angajaţi, la „compania privată numă- 
rul unu pentru înregistrarea datelor” (cum se măsoară asta?) cu 
150 de salariați (oare ce fac cu toţii?). Nou-numitul director de 
vânzări îmi ordonă „să încep cu A” din cartea de telefon și să dau 
telefoane în căutare de bani. Eu îl întreb în cel mai tacticos mod 
posibil de ce e nevoie să procedăm ca niște retardați. El răspunde: 
„Pentru că așa spun eu.” Nu e un început bun. 


Toamna anului 2001 După un an de program de 12 ore pe 
zi, aflu că sunt angajatul cel mai prost plătit în companie, după 
recepționer. Încep să navighez furibund pe internet full-time. Într-o 
după-amiază, după ce rămân fără videoclipuri obscene de trimis 
pe mail, fac cercetări despre cât de greu ar fi să pun bazele unei 
companii de suplimente nutritive pentru sportivi. Se pare că poți 


* Liderul unui grup religios din America, numit al davidienilor, cu mari abilități de 
conducător (n.red.) 
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externaliza orice, de la manufacturare, la designul reclamelor. 
Două săptămâni mai târziu, cu un deficit de 5 000 de dolari pe 
card, am prima tranșă de produse în producţie și un site web live. 
Numai bine, dat fiind că exact într-o săptămână sunt concediat. 


2002-2003  BrainQUICKEN LLC începe să aibă succes, iar eu 
câștig acum peste 40 de mii pe lună, în loc de 40 de mii pe an. Sin- 
gura problemă e că am ajuns să urăsc viaţa și că lucrez peste 12 
ore pe zi, 7 zile din 7. M-am băgat singur în colţ. Îmi iau o săptă- 
mână de vacanţă și plec la Florenţa, în Italia, cu familia, unde pe- 
trec 10 ore pe zi într-un Internet Cafe, speriat de moarte. Mare 
rah*t! Încep să le predau studenţilor de la Princeton lecţii despre 
cum să-și construiască companii „de succes” (adică profitabile). 


larna anului 2004  Imposibilul se produce și sunt abordat 
de o companie info-comercială de producție și de un conglome- 
rat israelian (eh?) interesați să-mi cumpere creația, Brain 
QUICKEN. Simplific, elimin și fac curăţenie, ca să mă extind. În mod 
miraculos, BQ rămâne pe poziție, dar ambele propuneri de afacere 
pică. Înapoi la Ziua Cârtiţei. În curând, ambele companii încearcă 
să-mi copieze produsele și ajung să pierd milioane de dolari. 

lunie 2004 Chiar dacă compania mea avea să sufere o im- 
plozie, am decis că trebuie să evadez înainte să ajung un Howard 
Hughes”. Întorc totul cu susul în jos şi - cu rucsacul în mână - mă 
duc la aeroportul JFK din New York și cumpăr primul bilet dus 
spre Europa pe care îl găsesc. Aterizez la Londra și intenționez să-mi 
continui voiajul în Spania, pentru patru săptămâni, ca să-mi în- 
carc bateriile înainte de a mă întoarce pe baricade. Încep perioada 
de relaxare cu o cădere nervoasă, chiar a doua zi dimineaţă. 


lulie 2004-2005 Cele patru săptămâni se fac, de fapt, opt, 
iar eu decid să rămân peste hotare pe termen nedefinit, pentru un 
examen final în automatizări și pentru un stil de viață experimen- 
tal, limitându-mi e-mailurile la o singură oră, în fiecare dimineață 


* Industriaș, pilot, producător de film și regizor, unul dintre cei mai bogați oameni 
din lume (n. tr.) 
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de luni. De îndată ce plec din poziţia de victimă la zid, profiturile 
încep să crească cu 40%. Ce naiba ai de făcut atunci când nu mai 
trebuie să muncești ca un disperat ca scuză pentru că ești hiper- 
activ și pentru că vrei să eviți marile întrebări? Se pare că te îngro- 
zești și te apuci cu amândouă mâinile de fund. 

Septembrie 2006 Mă întorc în Statele Unite într-o stare 
ciudată, de tip Zen, după ce am distrus metodic toate presupune- 
rile legate de ceea ce se poate și nu se poate face. „Traficul de 
droguri pentru distracție și profit” a evoluat într-un curs despre 
designul unui stil ideal de viață. Noul mesaj era simplu: Am văzut 
tărâmul făgăduinței și am vești bune. Poţi să le ai pe toate în viață. 


Pasul |: 


D de la Definire 


Realitatea este nimic mai mult decât o 
iluzie, ba chiar una foarte persistentă. 
ALBERT EINSTEIN 


o 
Precauții și comparații 


> CUM SĂ TOCI 1 000 000 DE DOLARI PE NOAPTE 


Acești indivizi au bogății așa cum spunem noi că „avem febră”, 
când, de fapt, febra ne are pe noi. 
— SENECA (4 î.Hr- 65 d.Hr) 


Mă gândesc, de asemenea, la cei aparent bogaţi, dar care reprezin- 
tă cea mai sărăcită clasă dintre toate, care şi-au acumulat osânza, 
dar nu mai ştiu cum să o folosească sau cum să scape de ea și şi-au 
făurit, astfel, propriile cătuşe de aur sau argint. 

— HENRY DAVID THOREAU (1817-1862) 


1:00 A.M. 10 000 M DEASUPRA LAS VEGAS-ULUI 


rietenii lui, așa de beţi că ajunseseră să vorbească în dodii, 

dormeau. Acum eram doar noi doi la clasa I. A întins mâna ca 
să se prezinte, și un diamant enorm - ca în desenele animate - a 
apărut ca din neant când degetele lui au trecut prin dreptul lumi- 
nii mele de citit. 


Mark era un magnat în toată regula. Condusese, la diferite 
momente, practic toate benzinăriile, magazinele și cazinourile din 
Carolina de Sud. A mărturisit, zâmbind reținut, că într-o călătorie 
obișnuită la Sin City, el și prietenii lui petrecăreți de weekend 


su 


* În traducere liberă “oraşul păcatelor”, această denumire este dată de obicei zone- 
lor urbane sau orașelor în care principalele domenii de activitate se învârt în jurul 
viciilor (prostituția, jocurile de noroc, crima organizată etc.) (n.red.) 
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puteau să piardă în medie între 500 000 și 1 000 000 de dolari 
fiecare. Frumos. 


S-a așezat mai bine pe scaun în timp ce conversaţia devia spre 
călătoriile mele, însă eu eram interesat mai degrabă de palmaresul 
său uluitor de făcut bani. 


— Deci, dintre toate afacerile tale, care ţi-a plăcut cel mai mult? 

I-a luat mai puțin de o secundă de gândire ca să răspundă. 

— Niciuna. 

Mi-a explicat că-și petrecuse mai bine de 30 de ani cu oameni 
pe care nu-i plăcea, cumpărând lucruri de care nu are nevoie. 
Viaţa devenise o succesiune de neveste-trofeu - se afla la noroco- 


sul număr trei -, mașini scumpe și alte motive de laudă fără 
însemnătate. Mark era un mort viu. 


Exact acesta este locul în care nu ne dorim să ajungem. 


Mere și portocale: O comparaţie 


eci, în ce constă diferența? Ce îi deosebește pe Noii oameni 

bogați, caracterizați de opțiuni, de „cei care amână”, cei care 
păstrează totul pentru sfârșit, doar ca să descopere apoi că viața a 
trecut pe lângă ei? 

Începe cu începutul. Noii oameni bogaţi se deosebesc de mase 
prin scopurile lor, care reflectă priorități și filozofii de viață foarte 
diferite. 


la aminte cum diferenţele subtile de formulare schimbă complet 
tipul de acțiuni necesare pentru a împlini ceea ce la o privire su- 
perficială par a fi obiective similare. Acestea nu se limitează la 
proprietarii de afaceri. Chiar și primele, după cum voi arăta ulte- 
rior, se aplică și angajaţilor. 


Cei care amână: 
Noii oameni bogati: 


Cei care amână: 
Noii oameni bogați: 


Cei care amână: 


Noii oameni bogați: 


Cei care amână: 
Noii oameni bogați: 


Cei care amână: 


Noii oameni bogați: 


Cei care amână: 
Noii oameni bogați: 
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Să muncești pentru tine însuți. 
Să muncească alții pentru tine. 


Să muncești când vrei. 

Să eviți munca de dragul muncii și să faci 
minimul necesar pentru efectul maxim 
(„încărcătură efectivă minimă”) 


Să te retragi (pensionezi) devreme sau de 
tânăr. 

Să distribui perioade de recuperare și 
aventuri (mini-retrageri) de-a lungul vieţii, 
în mod regulat, și să-ți dai seama că nu in- 
activitatea este scopul. Scopul este să faci 
ce-ţi place. 


Să cumperi tot ce vrei să deții. 

Să faci tot ce vrei să faci și să fii tot ce vrei 
să fii. Dacă asta include niște instrumente 
sau gadget-uri, prea bine, însă acestea sunt 
fie mijloacele prin care să-ți atingi scopul, 
fie bonusuri, și nu obiectivul. 


Să fii șef în loc de angajat; să fii la conducere. 
Să nu fii nici șeful, nici angajatul, ci proprie- 
tarul. Să deţii trenul și să te asiguri că altci- 
neva se ocupă ca el să ajungă la timp. 


Să câștigi o grămadă de bani. 

Să câștigi o grămadă de bani cu motive 
precise și visuri definite pe care să le 
urmărești, cu planificări și pași de urmat 
incluși. Pentru ce lucrezi? 
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Cei care amână: 


Noii oameni 
bogaţi: 


Cei care amână: 


Noii oameni 


bogaţi: 


Cei care amână: 


Noii oameni 
bogaţi: 


D DE LA DEFINIRE 


Să ai mai mult. 

Să ai mai multă calitate și mai puțină harababură. 
Să ai rezerve financiare uriașe, dar să-ți dai seama 
că cea mai mare parte a dorințelor materiale 
reprezintă justificări pentru irosirea timpului 
cu ceva care nu contează cu adevărat, inclusiv să 
cumperi lucruri și să te pregătești să cumperi 
lucruri. Ai petrecut două săptămâni negociind 
noul tău Infiniti cu vânzătorul și ai obţinut o 
reducere de 10 000 de dolari? Asta e grozav. 
Are viaţa ta un scop? Contribui cu ceva folositor 
la această lume sau doar plimbi hârtii de colo-colo, 
baţi la tastatură și vii acasă să duci o viață de 
beţii în weekenduri? 

Să obţii marea răsplată, fie că e vorba de o ofertă 
publică iniţială, de o achiziție, de retragerea din 
muncă sau o altă mare realizare. 

Să gândești la scară mare, dar să te asiguri că 
ziua de plată e în fiecare zi: fluxul de bani mai 
întâi, marea răsplată mai apoi. 

Să ai libertatea de a nu face nimic din ce îţi 
displace. 

Să ai libertatea de a nu face nimic din ce îţi 
displace, dar și libertatea și voinţa de a-ți urma 
visul fără să te întorci la sistemul de muncă 
de dragul muncii. După ani de muncă repetiti- 
vă, va trebui, cel mai probabil, să sapi adânc 
pentru a-ți găsi pasiunile, pentru a redefini 
visurile și pentru a-ți învia hobby-uri care s-au 
atrofiat până aproape de dispariție. Scopul nu 
este doar să elimini ce e rău, care nu face altce- 
va decât să te lase cu un gol, ci să cauţi și să 
experimentezi ce e mai bun pe lume. 
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Să cobori din trenul greșit 


Primul principiu este acela că nu trebuie să te păcălești singur, iar 
tu ești persoana cea mai ușor de păcălit. 

— RICHARD P. FEYNMAN, laureat al Premiului Nobel 

pentru fizică 


po Gata cu lemingii . Fuga orbească după bani este o 
treabă zadarnică. 


Am închiriat avioane particulare în regim de charter, cu care 
am zburat deasupra Anzilor, am savurat multe dintre cele mai 
bune vinuri din lume pe drum, între pârtiile de schi de renume 
mondial și am trăit regește, tolănit lângă piscina infinity” a unei 
vile private. Acesta este micul secret pe care îl mărturisesc rare- 
ori: toate astea costă mai puţin decât chiria din Statele Unite. Dacă 
îți poţi elibera timpul și spaţiul, banii tăi valorează automat de trei 
până la zece ori mai mult. 

Asta nu are nicio legătură cu ratele de schimb valutar. Să fii 
bogat din punct de vedere financiar și să ai capacitatea de a trăi ca 
un milionar sunt două lucruri fundamental diferite. 


Banii se multiplică în valoare practică în funcţie de numărul de 
aspecte pe care le controlezi în viața ta: ce faci, când faci acest ceva, 
unde îl faci și cu cine. Eu numesc asta „multiplicator de libertate”. 


Folosindu-ne de asta drept criteriu, bancherul de investiţii ce 
muncește 80 ore pe săptămână pentru 500.000 de dolari pe an 
este mai puţin „puternic” decât un Nou om bogat angajat care lu- 
crează 1⁄4 din numărul de ore, pentru 40 000 de dolari, dar care 
are libertate totală când vine vorba de când, unde și cum să trăiască. 
Cei 500 000 ai primului ar putea să valoreze mai puţin de 40 000, 


* Aici cu sensul de gândire de turmă. Lemingii sunt mamifere rozătoare, asemă- 
nătoare cu hârciogii, ce trăiesc în regiunile nordice si despre care se spune că, în 
migrațiile lor, ajung uneori să se înece în masă. (n.red.) 

** Tip de piscină de lux, care se remarcă printr-o margine negativă, o latură con- 
struită la același nivel cu apa din piscină, care creează iluzia că apa se contopește 
cu peisajul sau plutește deasupra acestuia. (n.red.) 
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iar cei 40 000 ai celui din urmă ar putea să valoreze mai mult de 
500 000 dacă analizăm cifrele și examinăm efectul banilor asupra 
stilului de viaţă al fiecăruia. 


Puterea adevărată o reprezintă opţiunile - capacitatea de a 
alege. Această carte este întru totul despre cum să vezi și să creezi 
aceste opţiuni cu cel mai mic efort şi cost. Întâmplarea face ca, în 
mod paradoxal, să poți câștiga mai mulţi bani - mult mai mulţi — 
făcând jumătate din ceea ce faci acum. 


Deci, cine sunt Noii oameni bogaţi? 

» Angajatul care își reorganizează programul și negociază 
un contract de muncă la distanță pentru a obține 90% din 
rezultate într-o zecime din timp, ceea ce îi eliberează pro- 
gramul, permițându-i să practice schi fond de-a lungul țării 
și să facă excursii cu familia de două ori pe lună. 

»> Patronul de afacere care elimină clienţii și proiectele care 
aduc cel mai puțin profit, externalizează absolut toate ope- 
rațiunile și călătorește prin toată lumea, colecționând docu- 
mente rare, toate acestea în timp ce lucrează de la distanță 
la un site web pe care își etalează propriile ilustrații. 


»> Studentul care alege să riște totul - adică nimic - pentru a 
pune bazele unui serviciu online de închirieri video, ce-i 
aduce 5 000 de dolari pe lună de la o categorie mică de 
pasionați de filme de calitate Blu-ray, un proiect secundar 
part-time, de două ore pe săptămână, care îi permite să 
lucreze cu normă întreagă ca activist pentru drepturile 
animalelor. 


Opțiunile sunt nelimitate, însă fiecare cale începe cu același prim 
pas: înlocuirea presupunerilor. 


Pentru a te alătura mișcării, va trebui să înveţi o terminologie 


nouă și să îţi recalibrezi direcţia folosindu-te de o busolă pentru o 
lume neobișnuită. De la schimbarea responsabilităților, la 
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aruncarea peste bord a întregului concept de „succes”, trebuie să 
schimbăm regulile. 


Jucători noi pentru un joc nou: 
global și nerestricționat 


TORINO, ITALIA 


Civilizaţia avea prea multe reguli pentru mine, așa că am făcut 
tot posibilul să le rescriu. 
BILL COSBY 


fi timp ce se rotea la 360 de grade prin aer, zgomotul asurzitor 

s-a prefăcut în liniște. Dale Begg-Smith a executat perfect 
săritura cu spatele prin aer - cu schiurile încrucișate în formă 
de X deasupra capului - și a aterizat direct în cartea recorduri- 
lor în timp ce trecea linia de finiș. 


Era 16 februarie 2006, iar el era acum un mogul medaliat 
cu aur la schi la Olimpiada de iarnă de la Torino. Spre deosebire 
de alți sportivi cu normă întreagă, el nu va fi nevoit niciodată 
să se întoarcă la o slujbă fără perspective după momentul său 
de glorie, nici nu se va uita înapoi la această zi ca fiind punctul 
culminant al unicei sale pasiuni. Până la urmă, nu avea decât 
21 ani și conducea un Lamborghini negru. 


Născut canadian și genul de om care înflorește târziu, 
Dale și-a găsit chemarea, o companie de |T bazată pe internet, 
la vârsta de 13 ani. Din fericire, a avut un mentor și un parte- 
ner mai experimentat, care să-l ghideze: fratele său, Jason, în 
vârstă de 15 ani. Fondată pentru a le finanța visul de a ajunge 
pe podiumul olimpic, firma avea să devină, după doar doi ani, 
a treia companie ca mărime de acest fel din lume. 
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În timp ce coechipierii lui Dale mergeau pe pârtii pentru 
sesiuni suplimentare de schi, el le cumpăra sake clienţilor săi 
din Tokyo. Într-o lume în care deviza e „muncește mai mult, nu 
mai inteligent” s-a ajuns ca antrenorii săi să considere că pe- 
trece prea mult timp cu afacerea și prea puţin cu antrenamentul, 
în ciuda rezultatelor sale. 


În loc să aleagă între afacere și visul său, Dale a ales să 
meargă paralel cu amândouă, de la ori/ori, la amândouă/și. 
Nu petrecea prea mult timp cu afacerea: el și fratele său 
petreceau prea mult timp cu canadienii. 


În 2002, s-au mutat în capitala mondială a schiului, Austra- 
lia, unde echipa era mai mică, mai flexibilă și antrenată de o le- 
gendă. Doar trei ani mai târziu, a primit cetăţenia, a concurat 
direct împotriva foștilor coechipieri și a devenit al treilea aus- 
tralian din istorie care câștiga aurul la olimpiada de iarnă. 

În ţara cangurilor și a surfingului profesionist, Dale a de- 
venit o emblemă. Literalmente. Alături de ediția comemorativă 
Elvis Presley, poţi cumpăra timbre cu chipul său. 

Faima are avantajele ei, așa cum se întâmplă și cu a privi 
dincolo de opţiunile care-ţi sunt prezentate. Întotdeauna exis- 
tă opțiuni adiacente. 


NOUA CALEDONIE, SUDUL OCEANULUI PACIFIC 


Odată ce spui că te vei mulțumi cu locul doi, exact asta ţi se 
întâmplă în viață. 
— JOHN F. KENNEDY 


nii oameni rămân convinși că puţin mai mulţi bani vor în- 
drepta lucrurile. Obiectivele lor sunt ţinte care se mișcă în 
mod arbitrar: 300 000 de dolari în bancă, 1 000 000 de dolari în 
portofoliu, 100 000 de dolari pe an în loc de 50 000 etc. 
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Obiectivul Juliei avea un sens intrinsec: să revină cu același 
număr de copii cu care plecase. 


S-a lăsat pe spate pe scaun și a privit de-a lungul culoarului 
peste soţul ei adormit, Marc, numărând așa cum mai făcuse 
de mii de ori - unu, doi, trei. Până aici, toate bune. În 12 ore, 
vor fi cu toții înapoi la Paris, teferi și nevătămați. Asta, desigur, 
presupunând că avionul din Noua Caledonie avea să reziste. 

Noua Caledonie? 


Cuibărită la tropice, în Marea Coralilor, Noua Caledonie 
era un teritoriu francez, unde Julie și Marc tocmai își vânduse- 
ră iahtul care îi purtase 15 000 de mile în jurul lumii. Desigur, 
recuperarea investiţiei iniţiale făcuse parte din plan. La urma 
urmei, expediţia lor de 15 luni de explorare a globului, de la 
canalele navigabile pline de gondole din Veneţia până la țărmu- 
rile tribale din Polinezia, costase undeva între 18 000 și 19 000 
de dolari. Mai puţin decât chiria și baghetele din Paris. 


Majoritatea oamenilor ar considera asta imposibil. Pe de 
altă parte, majoritatea oamenilor nu știu că peste 300 de familii 
pornesc pe mare din Franţa în fiecare an pentru a face același 
lucru. 


Călătoria fusese un vis timp de aproape două decenii, lăsată 
mereu la coada unei liste crescânde de responsabilităţi. Fie- 
care moment ce trecea aducea cu sine o nouă listă de motive 
pentru a o amâna. 


Într-o zi, Julie și-a dat seama că dacă nu o făcea acum, nu 
avea să o facă niciodată. Raţionamentele, legitime sau nu, 
aveau să se acumuleze la nesfârșit și să o facă să-i fie din ce 
în ce mai greu să se convingă că evadarea este posibilă. 

După un an de pregătiri și o cursă de probă de 30 zile cu 
soțul ei, au pornit în călătoria vieţii. Julie și-a dat seama aproa- 
pe imediat ce ancora a fost ridicată că, departe de a fi un motiv 
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pentru a nu mai călători și a nu mai căuta aventura, copiii sunt, 
probabil, cel mai bun motiv să le faci pe amândouă. 

Înainte de călătorie, cei trei băieţei ai săi se băteau ca niște 
sălbatici. În timp ce învățau să coexiste într-un dormitor pluti- 
tor au deprins răbdarea, atât pentru ei, cât și pentru sănătatea 
mintală a părinţilor Lor. Înainte de călătorie, le plăceau cărţile 
tot atât cât le plăcea să mănânce nisip. Confruntaţi cu alterna- 
tiva de a privi un perete în largul mării, cei trei au învăţat să 
iubească cărțile. Retragerea lor de la școală un an și expunerea 
la medii noi s-a dovedit a fi cea mai bună investiţie în educaţia 
lor de până atunci. 


Acum, stând în avion, Julie privea norii, pe măsură ce erau 
străpunși de aripa avionului, gândindu-se deja la următoarele 
planuri: să găsească un loc în munti și să schieze un an întreg, 
folosindu-se de venitul de la un atelier de bărci pentru a finanța 
distracţia pe pârtii și alte călătorii. 


Acum, că o făcuse o dată, îi intrase în sânge. 


> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


Mă săturasem să străbat orașul cu mașina ca să-mi iau 
băiatul de la grădiniţă doar ca să patinez pe autostrăzi încer- 
când să mă întorc cu el la muncă, să stau cu ochii pe el în 
timp ce-mi termin munca. Odată cu mini-retragerea mea am 
ajuns amândoi să trăim într-un internat alternativ, plin de co- 
pii și personal orientati către lifestyle design dintr-o frumoasă 
pădure din Florida, cu un iaz alimentat cu surse subterane 
de apă și soare din plin. Poţi căuta cu ușurință școli 
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alternative și școli tradiţionale care să-ţi accepte copiii în 
timpul șederii tale. Școlile alternative se consideră adesea 
comunităţi care oferă sprijin și sunt extraordinar de primi- 
toare. Ai putea chiar să găsești o oportunitate de a munci la 
o școală la care ai putea experimenta un nou mediu împreună 
cu copilul tău. 

- DEB 

Tim, 

Cartea și blogul tău m-au inspirat să-mi dau demisia de 
la slujbă, să scriu două eBookuri, să sar cu parașuta, să 
străbat America de Sud cu rucsacul în spate, să vând talmeș- 
balmeșul din viața mea și să găzduiesc o convenţie anuală cu 
instructorii de dating de top din lume [afacerea mea princi- 
pală, al treilea an de funcţionare]. Partea cea mai bună? Nici 
măcar nu pot să-mi cumpăr încă de băut. 

Mersi tare mult, frate! 

- ANTHONY 
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(2, 
Reguli care schimbă regulile 


> TOT CE ESTE POPULAR ESTE GREȘIT 


Nu pot să dau o formulă sigură a succesului, dar pot să-ți dau o 
formulă pentru eșec: încearcă să le faci altora pe plac tot timpul. 

— HERBERT BAYARD SWOPE, primul jurnalist american 

care a primit premiul Pulitzer. 


Tot ce este popular este greșit. 
— OSCAR WILDE, The importance of Being Earnest 
(Ce înseamnă să fii onest) 


Să învingi jocul. Nu să-l joci 


Ta 1999, la ceva vreme după ce mi-am dat demisia din cea de-a 

doua slujbă care nu mă împlinea și m-am consolat mâncând 
sandvișuri cu unt de arahide, am câștigat medalia de aur la Cam- 
pionatele naționale de kickboxing chinezesc (sanshou). 

Și asta nu pentru că mă pricepeam să lovesc cu pumnii și cu 
picioarele. Nici pomeneală! Părea destul de periculos, având în ve- 
dere că a fost o provocare și am avut patru săptămâni de pregătire. 
Și apoi, am un cap mare cât un pepene, o țintă ușor de nimerit. 

Am câștigat citind regulile și căutând oportunități neexploa- 
tate, și anume două: 
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1. Cântărirea candidaţilor avea loc cu o zi înaintea compe- 
tiţiei. Folosind tehnici de deshidratare utilizate în mod obișnuit 
de halterofili de elită și de atleți olimpici, am pierdut 12,7 kg în 
18 ore, am intrat în concurs cu greutatea 76,1 kg și apoi m-am 
hidratat la loc, până la 87,5 kg. E greu să te baţi cu cineva care 
are trei categorii de greutate peste tine. Sărmanul tip. 


2. Era o prevedere tehnică în regulament. Dacă un luptător 
cădea de pe platforma ridicată de trei ori într-o singură run- 
dă, adversarul lui era declarat automat învingător. Am decis să 
folosesc această prevedere drept principala mea tehnică și 
i-am înpins pe oameni de pe ring. După cum vă puteți imagi- 
na, asta nu i-a făcut pe cei din juriu cei mai fericiți chinezi pe 
care i-am văzut vreodată. 


Rezultatul? Am câștigat toate meciurile prin knock-out tehnic 


(TKO) și am plecat acasă campion național, ceva ce 99% dintre cei 
cu 5-10 ani de experiență nu reușiseră să facă. 


Dar să împingi oamenii din ring nu încalcă granița eticii? De- 


loc - nu înseamnă nimic mai mult decât să faci ce e mai neobișnuit în 
cadrul regulilor. Distincția importantă este cea dintre regulile oficiale 
și regulile auto-impuse. Să luăm în considerare următorul exemplu, 
de pe site-ul oficial al mișcării olimpice (www.olympic.org). 


Olimpiada din 1968, din Mexic, a marcat debutul internaţional 
al lui Dick Fosbury și a celebratei sale sărituri Fosbury, care 
avea să revoluționeze curând săritura în înălțime. La vremea 
aceea, săritorii împingeau piciorul lăsat în urmă în sus și peste 
bară | mișcare numită „încălecare”, similară săriturii peste ob- 
stacole, îți permitea să aterizezi în picioare]. Tehnica lui Fosbury 
începea prin alergarea în mare viteză până la bară, unde își 
lua avânt de pe piciorul drept (sau de pe cel aflat în spate). 
Apoi își răsucea corpul ca să treacă peste bară cu capul înain- 
te, cu spatele orientat către bară. În timp ce antrenorii din 
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lume dădeau din cap, nevenindu-le să creadă, publicul din 
Mexico City era absolut captivat de Fosbury și țipa „Olé” în timp 
ce acesta trecea peste bară. Fosbury a sărit cu brio peste fiecare 
înălțime până la 2,22 m fără să rateze o singură dată, și apoi a 
realizat un record personal de 2,24 m, câștigând medalia de aur. 

Deja, în 1980, 13 din cei 16 finaliști de la Olimpiadă folo- 
seau săritura Fosbury. 


Tehnicile de scădere a greutăţii și aruncarea de pe platformă 
pe care le-am folosit eu sunt acum tehnici-standard la competiţia 
de Sanshou. Nu am cauzat eu asta, pur și simplu am prevăzut-o ca 
fiind ceva inevitabil, așa cum au făcut și alții care au testat această 
abordare superioară. Acum este ceva cât se poate de obișnuit. 


Sporturile evoluează atunci când sunt sunt ucise vaci sacre, 
atunci când sunt testate presupuneri obișnuite. 


Asta este adevărat și în viaţă, și în lifestyle. 


A provoca statu-quoul versus A fi prost 


ajoritatea oamenilor merg pe stradă pe propriile picioare. 

Asta înseamnă că eu trebuie să merg pe stradă în mâini? Să-mi 
pun chiloţii pe deasupra pantalonilor doar de dragul de a fi dife- 
rit? Nu, de regulă, nu. Dar trebuie ținut cont și de faptul că mersul 
pe picioare și păstrarea lenjeriei pe dedesubt au funcționat foarte 
bine până acum. Nu repar nimic dacă nu e stricat. 


Să fii diferit este mai bine atunci când este mai eficace sau mai 
distractiv. 


Dacă toată lumea definește o problemă sau o rezolvă într-o 
anumită modalitate, iar rezultatele sunt sub așteptări, atunci este 
momentul să-și pună întrebarea: Dacă aș face opusul? Nu urma 
un model care nu funcționează. Dacă rețeta nu-i bună de nimic, nu 
contează ce bucătar priceput ești. 
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Când lucram în vânzări de echipamente de calculatoare, pri- 
ma mea afacere după ce am terminat colegiul, mi-am dat seama că 
cele mai multe dintre apelurile mele la rece nu ajungeau la per- 
soana vizată dintr-un singur motiv: dispecerul. Dacă efectuam 
pur și simplu toate apelurile între 08:00 și 08:30 și între 18:00 și 
18:30, pentru un total de o oră, reușeam să evit secretarele și să 
stabilesc de două ori mai multe întâlniri decât directorii de vân- 
zări care sunau de la 9 la 17. Cu alte cuvinte, aveam rezultate de 
două ori mai bune în doar o optime din timp. 


Din Japonia până în Monaco, de la mame singure globe-trottere 
până la piloți de curse multimilionari, regulile de bază ale Noilor 
oameni bogati de succes sunt surprinzător de uniforme și predic- 
tibil de divergente față de ceea ce face restul lumii. 


Următoarele reguli sunt factorii de diferențiere fundamentali 
care trebuie ținuți minte pe tot parcursul acestei cărți. 


1. Retragerea din câmpul muncii este o asigurare în cazul 
celui mai prost scenariu 


Planul de retragere este precum asigurarea de viață. Trebuie 
văzut ca nimic mai mult decât un adăpost împotriva celui mai 
prost scenariu posibil: în acest caz, să devii incapabil fizic să 
muncești și să ai nevoie de un capital de rezervă pentru a 
supraviețui. 

Retragerea ca ţel sau izbăvire finală nu va funcționa din 
cel puţin trei motive solide: 


a. Pleacă de la premisa că îţi displace ceea ce faci în cei mai 
buni ani de randament fizic din viaţa ta. E ceva ce nici nu 
merită început - nimic nu poate justifica un asemenea 
sacrificiu. 


b. Cei mai mulți oameni nu vor putea niciodată să se retragă 
din câmpul muncii și să-și mențină chiar și un standard de 
trai de tip hotdog-la-cină. Chiar și un milion e o nimica 
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toată într-o lume în care durata tradițională a pensiei s-ar 
putea întinde pe 30 de ani, iar inflația scade puterea de 
cumpărare cu 2-4% anual. Nu ies calculele. Anii de aur 
devin o întoarcere la viața păturii de jos a clasei de mijloc. 
E un final dulce-amărui. 


c. Dacă, totuși, îți ies calculele, înseamnă că ești o persoană 
ambițioasă, o mașină rezistentă la muncă grea. Dacă acesta-i 
cazul, știi ceva? După o săptămână de retragere din câm- 
pul muncii, vei fi așa de plictisit, încât o să-ţi vină să-ți bagi 
spiţe de bicicletă-n ochi. Probabil că vei opta pentru o nouă 
slujbă sau pentru a-ți fonda o nouă companie. Cam con- 
travine scopului așteptării, nu-i aşa? 

Eu nu spun să nu-ţi faci planuri pentru cel mai rău caz - eu 
mi-am combinat planul 401 (k)' și IRA” din motive de taxe și 
impozite -, dar nu confunda retragerea din câmpul muncii cu 
un ţel în viață. 


2. Interesul și energia sunt ciclice 


Dacă v-aș oferi 10 000 000 de dolari ca să lucraţi 24 de ore pe 
zi vreme de 15 ani, ca apoi să vă retrageți din câmpul muncii, 
ați face-o? Bineînţeles că nu - nu ați putea. Este nesustenabil, 
exact așa cum este și ceea ce majoritatea oamenilor definesc 
drept o carieră: să lucrezi 8 ore și mai mult pe zi până cedezi 
sau până îţi strângi destui bani ca să te oprești definitiv. 

Cum altfel ar putea amicii mei de treizeci și ceva de ani să 
arate ca o încrucișare dintre Donald Trump și Joan Rivers? E 
îngrozitor - îmbătrânire prematură alimentată de cafele fra- 
puccino demne de un triple bypass și de sarcini imposibile de 
muncă. 


* Plan de pensie sponsorizat de angajator în Statele Unite, dar și în alte ţări (n.tr.) 


** Individual Retirement Account, un fond de pensie individual (n.tr.) 
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Alternarea perioadelor de activitate cu cele de odihnă 
este necesară pentru a supravieţui, ca să nu mai spunem pen- 
tru a prospera. Capacitatea, interesul și rezistența mentală 
fluctuează toate în intensitate. Fă-ţi planuri în consecință. 

Noii oameni bogaţi caută să distribuie „mini-retrageri din 
activitate” pe parcursul vieții, în loc să păstreze relaxarea și 
distracţia pentru iluzia retragerii din câmpul muncii. Muncind 
doar atunci când ești cel mai eficient, viaţa este deopotrivă 
mult mai productivă și mai plăcută. Este exemplul perfect de a 
împăca şi capra și varza. 

Personal, eu am drept obiectiv o lună de calătorii peste 
ocean sau studiu intensiv (tango, lupte, ce-o fi) la fiecare două 
luni de proiecte de muncă. 


3. Mai puţin nu înseamnă lenevie 


Mai puţină muncă fără noimă, ca să te poți concentra asupra 
lucrurilor care au mai mare importanță personală pentru tine 
NU înseamnă lenevie. Asta este greu de acceptat pentru majo- 
ritatea oamenilor, din cauza tendinţelor culturii de a recom- 
pensa sacrificiul personal în locul productivității personale. 


Puțini oameni aleg (sau sunt capabili să o facă) să măsoare 
rezultatele acțiunilor lor, și în acest fel să-și măsoare contri- 
buțţia în timp. Mai mult timp este echivalent cu mai mult res- 
pect de sine și mai mult sprijin din partea celor de sus și a 
celor din jurul lor. Noii oameni bogați, în pofida celor câteva 
ore petrecute la birou, produc mai multe rezultate semnifica- 
tive decât o duzină de oameni obișnuiți la un loc. 


Să mai definim „lenea” o dată - să înduri o existență 
non-ideală, să lași circumstanţele sau pe alţii să decidă pentru 
tine, sau să strângi o avere trecând prin viață ca un spectator 
de la fereastra biroului. Mărimea contului tău din bancă nu 
schimbă asta, și nici numărul orelor pe care le petreci 
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ocupându-te de e-mailuri fără importanţă sau cu chițibușerii 
minuţioase. 


Concentrează-te pe a fi productiv în loc să fii ocupat. 


4. Momentul nu e niciodată potrivit 


Odată, am întrebat-o pe mama cum s-a decis să facă primul copil, 
pe micuțul de mine. Mi-a răspuns simplu: „Era ceva ce ne do- 
ream şi ne-am decis că n-avea niciun rost s-o amânăm. Nu e 
niciodată momentul potrivit să faci un copil.” Și așa și este. 


Pentru majoritatea lucrurilor importante, momentul e 
întotdeauna varză. Aștepți momentul potrivit să-ţi dai demi- 
sia? Stelele nu se vor alinia niciodată și nici luminile din trafic 
nu vor fi vreodată verzi în același timp. Universul nu conspiră 
împotriva ta, dar nici nu se va da peste cap ca să-ți ușureze ţie 
lucrurile. Condiţiile nu sunt niciodată perfecte. „Cândva” este 
o boală care-ţi va duce visurile în mormânt odată cu tine. La 
fel de rele sunt și listele cu argumente pro și contra. Dacă este 
ceva important pentru tine și vrei s-o faci „în cele urmă”, fă-o 
pur și simplu, și modifică-ți traseul pe parcurs. 


5. Cere iertare, nu permisiune 


Dacă nu e ceva care să-i devasteze pe cei din jur, încearcă, și 
abia apoi justifică. Oamenii - indiferent că sunt părinți, parte- 
neri, sau șefi - neagă lucrurile la nivel emoțional pe care pot 
învăța să le accepte după ce au avut loc. Dacă potențţialele 
prejudicii sunt moderate sau reversibile, nu da oamenilor 
ocazia să spună nu. Mulţi se grăbesc să te oprească înainte să 
începi ceva, dar ezită să-ți stea în drum dacă ai apucat pe acea 
cale. Învață să dai dureri de cap şi să-ți ceri scuze doar atunci 
când ai dat-o cu adevărat în bară. 
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6. Scoate-ţi în evidenţă punctele forte, nu-ţi corecta 
slăbiciunile 

Cei mai mulţi oameni sunt buni la câteva lucruri și de-a dreptul 
jalnici la restul. Eu mă pricep de minune la creația și marketingul 
de produs, dar sunt îngrozitor la majoritatea pașilor care 
urmează. 

Corpul meu este făcut pentru ridicarea obiectelor grele și 
aruncarea lor, și asta-i tot. Am ignorat treaba asta multă vre- 
me. Am încercat să înot și arătam ca o maimuţă care se îneacă. 
Am încercat să joc basket și arătam ca omul cavernelor. Apoi 
am devenit luptător, și așa mi-am luat zborul. 

Este mult mai lucrativ și mai distractiv să-ți perfecționezi 
calitățile în loc să încerci să-ți repari fisurile din armură. Alegerea 
este între a-ți multiplica rezultatele folosindu-ţi punctele forte 
sau a-ți îmbunătăţi slăbiciunile, care, în cel mai bun caz, vor 
deveni mediocrități. Concentrează-ți atenția asupra celor mai 
bune arme de care dispui, în loc să corectezi în permanenţă. 


7. Lucrurile în exces devin opusul lor 


Este posibil să ai mult din ceva bun. In exces, cele mai multe 
strădanii și posesiuni îmbracă cel mai adesea caracteristicile 
opusului lor. Astfel: 


Pacifiștii devin militanţi. 

Luptătorii pentru libertate devin tirani. 
Binecuvântările devin blesteme. 
Ajutorul devine un impediment. 


Mai mult devine mai puţin.? 


Prea mult, prea des din ceea ce vrei devine ceea ce nu vrei. 


? Din Less Is More (Mai mult înseamnă mai puţin), de Goldian VandenBroeck. 
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Asta este adevărat în ceea ce privește posesiunile și chiar în 
cazul timpului. Ca atare, Lifestyle Designul nu este interesat în 
crearea unui exces de timp în care să nu faci nimic, ceea ce 
este de-a dreptul otrăvitor, ci în folosirea pozitivă a timpului 
liber, definit simplu ca timp în care faci ce vrei, nu ceea ce te 
simţi obligat să faci. 


8. Banii și atât nu sunt soluţia 


Sunt multe de spus în legătură cu puterea banilor ca mijloc de 
schimb (eu personal sunt un mare fan), dar să adăugăm mai 
mulți pur și simplu nu este soluția cât de des ne-ar plăcea 
nouă să credem. În parte, este vorba despre lene. „Dacă aș 
avea mai mulţi bani” este cea mai ușoară cale de a amâna auto- 
examinarea și luarea de decizii necesare pentru a-ţi crea o 
viață plină de bucurii - acum, și nu mai târziu. Folosind banii 
pe post de țap ispăşitor și munca pe post de rutina noastră 
epuizantă, reușim să ne negăm timpul de a face altceva. „John, 
mi-ar plăcea să vorbim despre golul pe care-l simt în viaţă, 
despre deznădejdea care mă izbește ca un pumn în ochi în fi- 
ecare dimineață când deschid calculatorul, dar am atât de 
mult de lucru! Mă așteaptă cel puţin trei ore de răspuns la 
e-mailuri fără importanţă înainte de a aborda clienţii care au 
spus «nu» ieri. Trebuie să te las!” 


Menţinându-te ocupat cu rutina roții banilor, pretinzând 
că e remediul tuturor problemelor, îţi creezi cu măiestrie o 
distragere ce nu te lasă să îţi dai seama cât de lipsit de rost e 
lucrul acesta. În adâncul tău, știi că totul e o iluzie, dar, pentru 
că toată lumea este implicată în același joc al prefăcătoriei, e 
uşor să uiţi. 


Problema e ceva mai mult decât banii. 
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9. Venitul relativ este mai important decât venitul absolut 


În rândul dieteticienilor și nutriţioniştilor există dezbateri 
asupra valorii unei calorii. O calorie e ea o calorie, tot așa cum 
un trandafir e un trandafir? Înseamnă pierderea în greutate 
pur și simplu arderea mai multor calorii decât consumi, sau 
este mai importantă sursa acestor calorii? Pe baza muncii 
mele cu mai mulți atleți de top, știu că răspunsul este cea de-a 
doua variantă. 


Dar cum rămâne cu venitul? Un dolar este un dolar și atât? 
Noii oameni bogați nu sunt de această părere. 


Să cercetăm această chestiune ca pe o problemă de clasa a 
cincea. Doi muncitori sârguincioși se îndreaptă unul spre ce- 
lălalt. Muncitorul A se mișcă cu 80 de ore pe săptămână, iar 
muncitorul B se deplasează cu 10 ore pe săptămână. Amândoi 
câștigă 50 000 de dolari pe an. Care dintre ei va fi mai bogat 
când vor trece unul prin dreptul celuilalt în toiul nopţii? Dacă 
ai răspuns B, ai dat răspunsul corect, iar aceasta este diferența 
dintre venitul absolut și cel relativ. 


Venitul absolut este măsurat folosindu-se o variabilă unică 
și sfântă: dolarul cel atotputernic. Jane Doe câștigă 100 000 de 
dolari pe an și asta o face de două ori mai bogată decât John 
Doe, care muncește pe 50 000 de dolari anual. 


Venitul relativ folosește două variabile: dolarul și timpul, 
exprimat de regulă prin ore. Întregul concept „pe an” este ar- 
bitrar și te poți păcăli ușor. Să privim situaţia reală. Jane Doe 
câștigă 100 000 de dolari pe an, câte 2 000 de dolari în fiecare 
din cele 50 de săptămâni, lucrând 80 de ore pe săptămână. 
Înseamnă că Jane Doe câştigă 25 de dolari pe oră. John Doe 
muncește pe 50 000 de dolari pe an, 1 000 de dolari pe fiecare 
din cele 50 de săptămâni, dar lucrând doar 10 ore pe săptă- 
mână; deci câștigă 100 de dolari pe oră. Asta înseamnă că în 
venitul relativ John Doe este de patru ori mai bogat. 
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Desigur, venitul relativ trebuie să se ridice la suma mini- 
mă necesară susținerii obiectivelor personale. Dacă eu câștig 
100 de dolari pe oră, dar lucrez doar o singură oră pe săptă- 
mână, îmi va fi greu să trăiesc ca un superstar. Presupunând 
că venitul total absolut se află undeva la un nivel satisfăcător 
visurilor mele (niciun punct arbitrar de comparaţie cu familia 
Doe) venitul relativ este măsura reală a averii Noilor oameni 
bogați. 

Rebelii, Noii oameni bogați de top fac cel puţin 5 000 de 
dolari pe oră. Când am absolvit colegiul, eu am început de la 
circa 5 dolari pe oră. Eu vă voi aduce mai aproape de prima 
categorie. 


10. Stresul e rău. Eustresul' e bun. 


Un lucru necunoscut de majoritatea bipedelor iubitoare de dis- 
tracţii este că nu orice fel de stres e dăunător. Într-adevăr, Noii 
oameni bogați nu-și propun să elimine tot stresul. Nici pe depar- 
te. Există două tipuri separate de stres, fiecare pe atât de diferit 
pe cât este și euforia de opusul ei, rar menționata disforie. 


Stresul se referă la stimuli dăunători care te fac mai slab, 
mai puțin încrezător și mai puţin capabil. Criticile distructive, 
șefii abuzivi și lovitul în plină figură sunt exemple de stres. 
Acestea sunt lucrurile pe care vrem să le evităm. 


Pe de altă parte, eustresul este un cuvânt pe care, cel mai 
probabil, nu l-ai mai auzit vreodată. „Eu', prefixul grec pentru 
„sănătos” este folosit în același sens ca și în cuvântul „euforia”. 
Modelele în carieră ce ne împing să ne depășim limitele, pre- 
gătirea fizică ce umple timpul liber și riscurile care ne extind 
sfera activităților confortabile sunt toate exemple de eustres - 
un stres care este sănătos și care stimulează creșterea. 


* Termen inventat de endocrinologul Hans Seyle, eustresul se referă la un stres 
benefic, fie el de natură psihologică sau fizică (n.red.) 
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Oamenii care evită orice fel de critică eșuează. Criticile 
distructive sunt cele pe care trebuie să le evităm. În mod simi- 
lar, nu există progres fără eustres, și cu cât creăm mai mult 
eustres sau îl aplicăm vieţii noastre, cu atât mai repede ne 
putem realiza visurile. Șmecheria constă în a separa cele două 
feluri de stres. 


Noii oameni bogaţi sunt agresivi în a elimina stresul și a 
găsi eustresul. 


> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


1. Cum te-a împiedicat faptul că ai fost „realist” sau „respon- 
sabil” să ai viața pe care ţi-o dorești? 


2. Cum ajungi să regreți că n-ai făcut altceva din cauza unor 
lucruri pe care „a trebuit” să le faci? 


3. Priveşte ceea ce faci în prezent și întreabă-te: „Ce-ar fi dacă 
aș face invers decât fac oamenii din jurul meu? Ce am de 
sacrificat dacă voi continua pe calea aceasta încă 5, 10 sau 
20 de ani? 


© 
Cum să te fereşti de gloanțe 


» INSTALAREA FRICII ȘI CUM SĂ SCAPI DE 
PARALIZIE 


Mulţi pași greșiți au fost făcuţi stând pe loc. 
— Prăjitură cu răvaș 


Numită trebuie teama să fie, înainte a o alunga să poți. 
— Yoda, din Războiul Stelelor, Imperiul contraatacă 


RIO DE JANEIRO, BRAZILIA 


D ouăzeci de picioare și se trage cortina. 


„Fugi! Fuuuuuuuuuugi! Hans nu vorbea portugheză, dar 
înțelesul era cât se poate de clar - să-și miște fundul. Îşi înfipse 
tenișii în stânca aspră și își împinse pieptul înainte, către abisul 
de 1 000 de metri. 

Îşi tinu respiraţia la ultimul pas, iar panica îl aduse în pragul 
inconștienței. Pe margine, vederea i s-a încețoșat, reducându-se la 
un singur punct luminos, după care... a plutit. Albastrul atotcu- 
prinzător al cerului îi izbi câmpul vizual imediat ce-și dădu seama 
că el și aripile parapantei sunt purtați de curenții verticali. Lăsase 
frica în urmă, pe vârful muntelui și cu mii de metri deasupra pă- 
durilor tropicale de un verde nesfârșit și a plajelor cu nisip alb ale 
Copacabanei, Hans Keeling a văzut lumina. 


Era duminică. 
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Luni, Hans s-a întors la biroul său de avocatură din Century 
City, paradisul corporatist șic din Los Angeles, și și-a dat demisia, 
cu preavizul de două săptămâni. Timp de aproape cinci ani de zile 
își înfruntase deșteptătorul cu aceeași teamă: trebuie să mai fac 
asta încă 40-45 de ani? Odată dormise sub birou la serviciu, după 
un proiect oribil, pe jumătate terminat, doar ca să se trezească și 
să continue a doua zi dimineaţă. În aceeaşi dimineaţă și-a făcut o 
promisiune: încă alte două asemenea ocazii, și am tăiat-o. Ultima 
a venit cu o zi înainte să plece în vacanţă în Brazilia. 


Cu toții ne facem astfel de promisiuni, iar Hans își mai făcuse 
şi el, dar, cumva, acum lucrurile erau diferite. El era diferit. Îşi dădu- 
se seama de ceva în timp ce cobora încet în spirale spre pământ - că 
riscurile nu sunt chiar atât de înfricoşătoare odată ce ţi le asumi. 
Colegii i-au spus exact ce se aștepta să audă: renunţa aiurea la tot. 
Era un avocat pe cale de a ajunge în vârf - ce naiba mai voia? 


Hans nu știa exact ce-și dorea, dar gustase din acel ceva. Pe de altă 
parte, știa ce-l plictisea de moarte și voia să termine cu asta. Gata cu 
zilele petrecute ca un zombi, gata cu cinele la care colegii lui își com- 
parau mașinile, cuprinși de euforia achiziției unui nou BMW până 
când altcineva cumpăra un Mercedes mai scump. Terminase cu asta. 

Imediat, a început o schimbare ciudată — Hans s-a simţit, pen- 
tru prima dată după multă vreme, împăcat cu sine însuși și cu 
ceea ce făcea. Întotdeauna fusese îngrozit de turbulenţele din tim- 
pul zborului cu avionul, de parcă ar fi putut muri fără să dea ce 
avea mai bun în el, dar acum putea zbura printr-o furtună violentă 
şi să adoarmă ca un bebeluş. Într-adevăr straniu. 


Peste un an, încă mai primea oferte de slujbă nesolicitate de la 
firmele de avocatură, dar pe atunci pusese bazele unei companii 
de surf-adventure, Nexus Surf, cu sediul în Florianopolis, Brazilia. 
O întâlnise pe fata visurilor lui, o carioca din Rio de Janeiro cu 
pielea ca de caramel, pe care o cheamă Tatiana, și își petrecea 
majoritatea timpului relaxându-se la umbra palmierilor sau ofe- 
rindu-le clienților cea mai tare distracţie din viaţa lor. 
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De asta se temuse atât de tare înainte? 


Acum, deseori se vede pe sine în acești profesioniști prea pu- 
țin încântați de propria viață și extenuați de muncă pe care-i duce 
în larg. Așteptând să se formeze valurile, adevăratele lor emoții 
ies la suprafață: „Doamne, ce n-aș da să pot face și eu asta!” Răs- 
punsul lui e întotdeauna același: „Poţi”. 


Soarele în asfinţit se reflectă pe suprafața apei, creând parcă 
un cadru Zen pentru un mesaj pe care-l știe adevărat: nu înseamnă 
să renunți dacă alegi o pauză pe termen nedefinit pentru drumul 
pe care-l străbați. Dacă voia, putea să-și reia cariera de avocat, 
exact din punctul în care o lăsase, dar ăsta era ultimul lucru la care 
se gândea. 


În timp ce vâslesc spre țărm, după o sesiune nemaipomenită, 
clienţii lui redevin stăpâni pe ei înșiși și-și recapătă calmul. Pun 
piciorul pe mal, iar realitatea își înfige colții: „Aș vrea, totuși nu 
pot să arunc totul pe fereastră.” 


El nu poate să nu râdă. 


Puterea pesimismului: definirea unui coșmar 


Acţiunea poate că nu aduce întotdeauna fericirea, dar nu există 
fericire fără acțiune. 
— BENJAMIN DISTRAELI, fost prim-ministru al Marii Britanii. 


S: faci sau să nu faci? Să încerci sau să nu încerci? Majoritatea 
oamenilor vor vota „nu”, fie că se consideră curajoși sau nu. 
Incertitudinea și perspectiva eșecului pot fi adevărate spaime din 
umbră. Cei mai mulți vor alege nefericirea în detrimentul incerti- 
tudinii. De ani de zile, mi-am propus țeluri, am luat decizii să 
schimb direcția de mers, și s-a ales praful de toate. Am fost la fel 
de nesigur și de speriat ca și restul lumii. 
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Soluţia cea simplă mi-a parvenit accidental, cu patru ani în 
urmă. La vremea respectivă, aveam mai mulţi bani decât aș fi știut 
ce să fac cu ei - câștigam 70 mii de dolari pe lună - și eram cât se 
poate de nefericit, mai rău ca niciodată. Îmi fondasem propria 
companie, numai ca să realizez că e aproape imposibil să vinzi?. 
Ups! M-am simţit prost și prins în capcană în același timp. 

Ar trebui să-mi dau seama de asta, m-am gândit. De ce sunt 
atât de idiot? De ce nu pot să fac chestia asta să meargă? Adună-te 
și nu mai fi așa un (introdu înjurătură)! Ce-i în neregulă cu mine? 
Adevărul e că nu era nimic în neregulă cu mine. Nu-mi atinsesem 
limitele. Atinsesem limitele modelului meu de afacere de la acea 
vreme. Nu șoferul era problema, ci vehiculul. 


Greșelile critice de la începutul creării sale nu mă lăsau s-o 
vând. Puteam foarte bine să angajez spiriduși cu puteri magice și 
să-mi conectez creierul la un supercomputer - n-ar fi contat. 
Copilașul meu avea câteva defecte serioase din naștere. Așa că 
întrebarea a devenit cum să mă eliberez de acest Frankenstein, 
făcându-l totodată capabil să se susțină singur. Cum să scap din 
tentaculele dependenței de muncă și de teama că totul avea să se 
prăbușească fără zilele mele de muncă de câte 15 ore? Cum să 
evadez din închisoarea asta făcută de mine însumi? O excursie, 
am decis. Un an sabatic în jurul lumii. 

Așa că am plecat în călătorie, da? Ei bine, ajung și la asta. Mai 
întâi, mi s-a părut mai prudent să tergiversez în rușinea mea, cu 
jena și cu mânia vreme de șase luni, timp în care m-am învârtit în 
jurul unei bucle nesfârșite de motive pentru care călătoria mea 
fantezistă n-ar funcționa niciodată. Una dintre cele mai productive 
perioade ale mele, desigur. 


Apoi, într-o zi, în starea de beatitudine în care-mi închipuiam 
cât de amară îmi va fi viitoarea suferință, mi-a trăsnit prin cap o 


3 Asta s-a dovedit a fi încă o limitare auto-impusă și o presupunere falsă. Brain 
QUICKEN a fost cumpărată de o firmă pe acţiuni în 2009. Procesul este descris pe 
www.fourhourblog.com 
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idee strălucită. A fost, cu siguranță, punctul culminant al fazei 
mele „nu fi fericit, fă-ţi griji”. De ce nu mi-aș imagina exact care ar 
fi coșmarul meu - cel mai rău lucru care s-ar putea întâmpla ca 
rezultat al călătoriei mele? 


Ei bine, afacerea mea ar putea ajunge pe butuci cât aș fi plecat 
peste mări, bineînţeles. Vreun avertisment legal n-ar putea să fie 
înaintat, în mod accidental, și aș fi dat în judecată. Afacerea mea ar 
fi închisă, iar inventarul s-ar strica pe rafturi, în vreme ce mi-aș 
înfunda degetele de la picioare în mizeria singurătăţii pe vreun 
țărm rece din Irlanda. Plângând în ploaie, îmi închipui. Contul 
meu din bancă s-ar diminua cu 80% și precis, motocicleta și maşina 
mi-ar fi furate. Îmi imaginez că cineva mi-ar scuipa direct în cap, 
de sus, de la un balcon, în timp ce m-aș hrăni cu resturile de mân- 
care de la un câine vagabond, care s-ar speria atunci de mine și 
m-ar mușca zdravăn de față. Doamne, viaţa e o târfă afurisită, fără 
milă. 


Cum să-ţi cucerești frica = 
cum să-ţi definești frica 


Lasă deoparte un anumit număr de zile, în care să te mulțumești 
cu hrana cea mai sărăcăcioasă și cu traiul cât mai ieftin, cu veș- 
minte zdrențuite și aspre, spunându-ți: „Asta e condiția de care 
mi-era frică?” 

— SENECA 


poi s-a petrecut ceva ciudat. În misiunea mea neobosită de a 

mă face nefericit, am apăsat din întâmplare pedala de marșa- 
rier. De îndată ce am răzbit dincolo de îngrijorarea vagă și de an- 
xietatea ambiguă definindu-mi coșmarul, cel mai prost scenariu 
posibil, nu mai eram așa de îngrijorat să fac călătoria. Deodată, am 
început să mă gândesc la pașii simpli pe care i-aș putea face ca să- 
mi salvez resursele rămase și să mă pun pe picioare dacă aș fi lovit 
imediat. Oricând mi-aș fi putut lua o slujbă temporară de barman 
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ca să-mi plătesc chiria, dacă aș fi nevoit. Aș putea vinde niște mo- 
bilă și n-aș mai lua masa în oraș. Aș putea fura banii de gustare de 
la copiii de grădiniță care trec prin fața apartamentului meu în fi- 
ecare dimineaţă. Erau multe opțiuni. Mi-am dat seama că n-ar fi 
fost greu să mă întorc de unde plecasem, darămite să supraviețu- 
iesc. Niciuna dintre toate acestea nu erau fatale - nici pe departe. 
Simple pișcături în pantaloni pe calea vieții. 

Mi-am dat seama că pe o scară de la 1 la 10, în care 1 fiind ni- 
mic, iar 10 fiind o schimbare permanentă de viață, așa-zisul meu 
cel-mai-rău-scenariu ar putea avea un impact temporar la nivel 3 
sau 4. Cred că asta este adevărat pentru majoritatea oamenilor și 
pentru potenţialele dezastre de tipul „Sfinte Sisoe, viața mea s-a 
terminat”. Ține minte că acesta este dezastru de coșmar de unu- 
la-un-milion. Pe de altă parte, dacă îmi realizam cel mai bun sce- 
nariu, sau măcar un scenariu posibil, ar fi putea avea un efect 
permanent pozitiv de 9 sau 10 de schimbare a vieţii. 


Cu alte cuvinte, riscam un 3 sau 4 puţin posibil sau temporar 
pentru un probabil și permanent 8 sau 10, și puteam să-mi recu- 
perez cu ușurință închisoarea dependentului de muncă cu un pic 
de muncă în plus, dacă voiam. Astea toate au echivalat cu o reali- 
zare semnificativă: Nu exista, practic, niciun risc, numai un uriaș 
potenţial de schimbare în bine a vieţii, și puteam să-mi reiau dru- 
mul anterior fără vreun efort în plus față de ceea ce depuneam 
deja. 

Acela a fost momentul în care am luat decizia de a pleca în 
călătorie și mi-am cumpărat un bilet dus spre Europa. Am început 
să-mi plănuiesc aventurile și să-mi elimin bagajele fizice și psiho- 
logice. Niciunul dintre dezastre nu s-a întâmplat, și de atunci viața 
mea a devenit aproape ca o poveste. Afacerea a mers mai bine ca 
oricând, și aproape c-am uitat de ea cât mi-a finanțat călătoriile în 
jurul lumii și în stil mare timp de 15 luni. 
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Cum să descoperim frica deghizată în optimism 


Nu există nicio diferență între un pesimist care spune: „Of, nu 
există speranţă, așa că nu te mai obosi să faci ceva” și un optimist 
care zice: „Nu te mai obosi să faci nimic, oricum va ieși bine.” În 
ambele cazuri, nu se întâmplă nimic. 

— YVON CHOUINARD, fondatorul Patagoniei 


rica ia multe forme și, de obicei, nu-i spunem fricii pe nume. 
Frica în sine provoacă frică. Cei mai inteligenți oameni din 
lume o deghizează sub forma negării optimiste. 


Majoritatea celor care evită să-și părăsească slujbele întrețin 
gândul că traseul lor se va îmbunătăţi cu trecerea timpului sau cu 
creșterea venitului. Pare justificat și este o halucinație ispititoare 
când o slujbă este plictisitoare sau neinspirantă, dacă nu este un 
adevărat iad. ladul te îndeamnă la acţiune, dar orice altceva mai 
puţin rău de-atât poate fi îndurat cu suficientă raționalizare 
inteligentă. 

Chiar crezi că situația se va îmbunătăți sau sunt doar speranțe 
deșarte și o scuză pentru lipsa de acțiune? Dacă ai avea încredere 
că va exista o îmbunătăţire, ţi-ai mai pune astfel de întrebări? În 
general, nu. Aceasta este frica de necunoscut deghizată în 
optimism. 

Ţi-e mai bine acum decât ți-era acum un an, acum o lună sau 
acum o săptămână? 

Dacă nu, lucrurile nu vor deveni mai bune de la sine. Dacă te 
păcălești singur, e momentul să te oprești și să faci saltul. Afară de 
cazul în care ai sfârşi ca James Dean, viaţa ta va fi LUNGĂ. 40-50 de 
ani de muncă de la 9 la 17 înseamnă al naibii de mult timp dacă nu 
apare nicio salvare. Cam 500 de luni de muncă serioasă. 


Cât de multe mai ai de parcurs? Probabil că a venit timpul să 
te împaci cu ideea. 
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Cineva numit Maitre D'Hotel 


Ai parte de confort. Nu ai parte de lux. Și să nu-mi spui mie că 

banii joacă un rol în asta. Luxul în favoarea căruia pledez eu nu 

are nimic în comun cu banii. Nu poate fi cumpărat. Este recom- 
pensa celor care nu se tem de disconfort. 

JEAN COCTEAU, poet, romancier, manager de box 

și cineast francez, ale cărui activități au constituit 

sursa de inspiraţie a termenului de „suprarealism”. 


U neori, sincronizarea este perfectă. Sunt sute de mașini 
care se învârt în jurul unei parcări, iar cineva iese dintr-un 
loc de parcare la 3 metri de intrare chiar să ajungi în dreptul 
barei mașinii respective. Încă un miracol de Crăciun! 


Alteori, sincronizarea ar putea fi mai bună. Telefonul înce- 
pe să sune în timpul unei partide de sex și pare să o țină așao 
jumătate de oră. 10 minute mai târziu, apare la ușă tipul de la 
UPS. Sincronizarea proastă poate strica toată distracţia. 


Jean-Marc Hachey a aterizat în Africa de Vest ca voluntar, 
cu mari speranţe să dea o mână de ajutor. În acest sens, sin- 
cronizarea a fost grozavă. A sosit în Ghana la mijlocul anilor 
'80, în toiul unei lovituri de stat, în apogeul inflaţiei și a picat la 
tanc, pentru cea mai aprigă secetă din tot deceniul. Din aceste 
motive, unii oameni ar putea considera că n-a avut o sincroni- 
zare prea fericită dintr-un punct de vedere mai egoist privind 
supraviețuirea. 


Jean-Marc ratase, de asemenea, și memorandumul. Meniul 
naţional se schimbase și rămăseseră fără produse de lux pre- 
cum pâinea și apa potabilă. Urma să supraviețuiască patru 
luni dintr-un amestec terciuit de mălai și spanac. Nu-i tocmai 
ce-am comanda, noi, majoritatea, în sala de cinema. 
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UAU, POT SĂ SUPRAVIEȚUIESC! 


J ean-Marc trecuse de acel punct din care nu mai putea face 
cale întoarsă, dar nu conta. După două săptămâni în care 
se adaptase la micul dejun, la prânz și la cină (terci à la Ghana) 
nu mai voia să evadeze. Hrana cea mai simplă și prietenii buni 
s-au dovedit a fi singurele necesități reale, și ceea ce pare un 
dezastru privit de afară a fost epifania cea mai însufleţitoare pe 
care o experimentase. Cel mai rău scenariu nu era chiar atât de 
rău. Ca să te bucuri de viață nu ai nevoie de nimicuri extravagante, 
dar trebuie să-ți stăpânești timpul și să-ți dai seama că majorita- 
tea lucrurilor nu sunt atât de serioase pe cât le faci tu să pară. 

Acum în vârstă de 48 de ani, Jean-Marc locuiește într-o 
casă drăguță din Ontario, dar ar putea trăi și fără ea. Are bani, 
dar, dacă mâine ar sărăci, n-ar conta. Câteva dintre cele mai 
dragi amintiri pe care le are sunt prietenii și terciul. Preocupa- 
rea lui este să creeze momente speciale pentru el și pentru 
familia lui și este perfect detașat de retragere. Deja a trăit 20 
de ani de parţială retragere în perfectă sănătate. 


Nu păstra totul pentru la sfârșit. Ai toate motivele să nu o faci. 


> Î& A: ÎNTREBĂRI ȘI ACȚIUNI 


Sunt un om bătrân și am trăit multe necazuri la viața mea, dar 
cele mai multe dintre ele nu s-au întâmplat niciodată. 
— MARK TWAIN 


p ești prea neliniștit ca să faci saltul sau pur și simplu îl 
amâni de teama necunoscutului, iată care este antidotul pen- 
tru tine. Notează-ți răspunsurile pe hârtie și ține minte că prea 
lunga chibzuială nu va da așa de multe roade și nu va fi mai 


72 


D DE LA DEFINIRE 


prolifică decât simplul gest de a-ţi lăsa creierul să scuipe tot pe 
pagină. Scrie, dar nu edita - volumul e cel care contează. Acordă-i 


fiecărui răspuns câteva minute. 


1. 


Definește-ţi coșmarul, cel mai rău lucru posibil care s-ar 
putea întâmpla dacă ai face ceea ce ai în vedere. Care sunt 
îndoielile, temerile, acele „și dacă” ce apar când te gândești să 
faci marile schimbări pe care poţi să le faci sau pe care ai ne- 
voie să le faci? Imaginează-ţi-le cu minuțiozitate, în detaliu. Ar 
însemna ele sfârșitul vieţii tale? Care ar fi impactul perma- 
nent, dacă ar exista unul, pe o scară de la 1 la 10? Sunt aceste 
lucruri cu adevărat permanente? Care crezi că este probabili- 
tatea ca ele să se întâmple cu adevărat? 


Care sunt pașii pe care i-ai putea face pentru a repara da- 
unele sau a aduce lucrurile înapoi pe făgașul ascendent, 
fie și numai temporar? Sunt șanse să fie mai ușor decât îţi 
imaginezi. Cum poți aduce lucrurile din nou sub control? 


Care sunt rezultatele sau beneficiile, atât temporare, cât 
și permanente, de pe urma altor scenarii probabile? Acum, 
că ţi-ai definit coșmarul, care sunt cele mai probabile ori sigu- 
re rezultate pozitive, fie de ordin intern (încredere, respect de 
sine etc.) fie de ordin extern? Care ar fi impactul acestor rezul- 
tate probabile pe o scară de la 1 la 10? Care este posibilitatea 
de a produce un rezultat cel puțin satisfăcător? Au mai făcut-o 
și alții, mai puţin inteligenți, și au scos-o la capăt? 

Dacă ai fi concediat astăzi de la slujbă, ce ai face ca să 
mentii lucrurile sub control din punct de vedere financiar? 
Imaginează-ţi acest scenariu și treci prin întrebările 1-3 de 
mai sus. Dacă-ţi lași serviciul pentru a testa alte opțiuni, cum 
ai putea lua cariera de la capăt dacă ai fi nevoit să o faci? 


Ce anume amâni de teamă? De regulă, ceea ce ne insipiră 
cea mai mare teamă sunt lucrurile care trebuie cel mai mult 
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făcute. Acel telefon, acea conversație, indiferent despre ce ac- 
țiune este vorba - teama de necunoscut este cea care nu ne 
lasă să facem ce trebuie făcut. Am să-ți repet ceva ce ai putea 
să te gândești să-ți tatuezi pe frunte: De obicei ne este teamă să 
facem exact acele lucruri care trebuie cel mai mult făcute. Am 
auzit spunându-se că succesul unei persoane în viață se poate 
măsura de obicei prin numărul de conversații neplăcute pe 
care el sau ea este dispus să le aibă. În fiecare zi, rezolvă o 
chestiune de care ţi-este frică. Am prins acest obicei încer- 
când să abordez celebrităţi sau oameni de afaceri faimoși 
pentru a le cere sfatul. 


Ce te costă - la nivel financiar, emoţional, și fizic - când 
amâni să iei acţiune? Nu evalua doar potenţialele inconveni- 
ente ale acțiunii. Este la fel de important să măsori costul 
cumplit al lipsei de acțiune. Dacă nu dai curs lucrurilor care te 
pasionează, unde vei fi anul viitor, peste cinci ani sau peste 
zece ani? Cum te vei simți știind că ai permis circumstanțelor 
să se impună în fața voinței tale și după ce ai permis să treacă 
încă zece ani din viaţa ta finită făcând ceea ce știi că nu te îm- 
plinește? Dacă priveşti în viitor peste zece ani și știi sigur, 100%, 
că acea cale este una a dezamăgirii și a regretului, și definim 
riscul ca „probabilitatea unui rezultat negativ ireversibil”, lipsa 
de acțiune este cel mai mare risc dintre toate. 

Ce aștepți? Dacă nu poți să răspunzi la asta fără să apelezi la 
conceptul de sincronizare respins mai devreme, răspunsul 
este simplu: Ți-e teamă, așa cum se întâmplă și cu restul lumii. 
Evaluează costul lipsei de acțiune, dă-ţi seama de improba- 
bilitatea și de reparabilitatea celor mai mulți pași greșiți și 
dezvoltă-ți cel mai important obicei al celor care excelează și 
se simt bine în timp ce o fac: acțiunea. 


(4) 
Resetare de sistem 


> SĂ FII NEREZONABIL ȘI NEECHIVOC 


„ Îmi poţi spune pe unde ar trebui s-o iau de aici? 
Depinde în mare măsură de unde vrei să ajungi, spuse Pisica. 
Nu prea îmi pasă unde... spuse Alice. 
Atunci nici nu prea contează pe unde o iei, răspunse Pisica.” 
— LEWIS CAROLL, Alice in Wonderland 
(Alice în țara minunilor) 


Omul rezonabil se adaptează la lume; cel nerezonabil persistă în 
a încerca să adapteze lumea la el însuși. Așadar, progresul depin- 
de de omul nerezonabil. 

— GEORGE BERNARD SHAW, Maxime pentru revoluționari 


PRIMĂVARA LUI 2005, PRINCETON, NEW JERSEY 


A să-i mituiesc. Ce altă soluţie aveam? 


S-au strâns în cerc în jurul meu și, în timp ce numele lor erau 
diferite, întrebarea era una și bună: „Care e provocarea?” Toate 
privirile erau ațintite asupra mea. 


Cursul ținut de mine la Universitatea Princeton tocmai se în- 
cheiase cu emoție și entuziasm. În același timp, știam că majorita- 
tea studenților vor pleca de la curs și vor face exact opusul celor 
predicate de mine. Majoritatea aveau să ajungă să muncească 80 
de ore pe săptămână, câștigând bani buni aducând cafele, dacă nu 
le arătam că principiile de la oră chiar puteau fi puse în practică. 
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De-aici și provocarea. 


Ofeream un bilet dus-întors oriunde în lume oricui putea să 
îndeplinească o „provocare” nespecificată în cel mai impresionant 
mod posibil. Rezultate plus stil. Le-am zis să se întâlnească cu 
mine după cursuri, dacă sunt interesați, și iată-i sosiți, aproape 
20 de studenți din 60. 

Misiunea urma să le testeze zonele de confort și în același 
timp să îi forțeze să folosească unele dintre tacticile pe care le 
predau. Era simplitatea întruchipată: să iei legătura cu trei 
persoane aparent imposibil de contactat - J.Lo, Bill Clinton, J.D. 
Sallinger, Oricine - și să o faci măcar pe una dintre ele să-ți răs- 
pundă la trei întrebări. 

Din 20 de studenți, toți făcând spume la gură din dorinţa de a 
câștiga o excursie gratuită în jurul lumii, câți au îndeplinit misiunea? 

Exact... niciunul. Nici măcar unul singur. 


Au fost multe scuze: „Nu e ușor să faci pe cineva să..., „Am de 
predat o lucrare importantă și..., „Mi-ar plăcea, dar nu am cum...” 
A fost un motiv real, totuși, repetat întruna cu diverse cuvinte: Era 
o sarcină dificilă, poate imposibilă, iar toți ceilalți aveau să se 
descurce mai bine. Din moment ce toţi și-au supraestimat concu- 
rența, nimeni n-a mai apărut. 

Potrivit regulilor pe care le stabilisem, dacă cineva mi-ar fi 
trimis mai mult de un răspuns ilizibil, de un paragraf, aș fi fost 
obligat să îi dau premiul. Acest rezultat m-a fascinat și m-a depri- 
mat în același timp. 


Anul următor, rezultatul a fost foarte diferit. 


Le-am spus povestea moralizatoare de mai sus și 6 din 17 au 
terminat misiunea în mai puțin de 48 de ore. Era generaţia a doua 
mai bună? Nu. De fapt, în prima promoţie se aflau studenţi mai 
capabili, dar aceștia nu au făcut nimic. Putere de foc cu carul, dar 
niciun deget pe trăgaci. 
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Cei din al doilea grup n-au făcut nimic altceva decât să urmeze 
ce le-am zis înainte să înceapă, și anume... 


E mai ușor să faci ceva nerealist decât ceva realist 


D e la contactarea miliardarilor și până la a socializa cu celebri- 
tățile - cel de-al doilea grup de studenți le-a făcut pe amândouă 
- trebuie doar să ai încredere că poți reuși. 


Te simţi singur în pozițiile de conducere. 99% din oameni 
sunt convinși că sunt incapabili să realizeze lucruri mărețe, așa că 
țintesc spre mediocritate. Prin urmare, nivelul de competiție este 
cel mai aprig pentru obiectivele „realiste”, făcându-le în mod para- 
doxal cele mai consumatoare de energie și timp. E mai ușor să 
faci 10 milioane de dolari decât un milion. 


Dacă ești nesigur, știi ceva? Și restul lumii e. Nu supraestima 
concurența și nu te subestima pe tine. Ești mai bun decât crezi. 


Scopurile nerealiste și nerezonabile sunt ușor de atins și dintr-un 
alt motiv. 


Să ai un obiectiv neobișnuit de mare este o infuzie de adre- 
nalină care îți asigură rezistența în fața inevitabilelor încercări și 
dificultăți care însoțesc orice ţel. Ţelurile realiste, restrânse la ni- 
velul mediu de ambiţie, sunt incapabile de a inspira și nu te vor 
motiva decât pe parcursul primei și celei de-a doua probleme, 
moment în care arunci prosopul. Dacă rezultatul potenţial este 
mediocru, la fel va fi și efortul. Aș trece prin ziduri pentru a face 
rost de o călătorie cu catamaranul prin insulele grecești, dar n-aș 
fi în stare nici să îmi schimb marca de cereale pentru o călătorie 
de weekend prin Columbus, Ohio. Dacă aș alege ultima variantă 
doar pentru că e „realistă”, n-aș mai avea entuziasmul nici măcar 
să trec de cel mai mic obstacol ca să o îndeplinesc. Cu mintea la 
apele de cristal, minunate, grecești și la vinuri de calitate, sunt 
gata să mă lupt pentru un vis care merită visat. Deși dificultatea în 
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a le realiza, pe o scară de 1 la 10 pare a fi de 10, respectiv 2, cred 
că opțiunea Columbus cade, totuși. 


Pescuitul e mai bun acolo unde sunt mai puţini pescari, iar 
nesiguranța colectivă a lumii face astfel încât să fie mai ușor să dai 
gol în timp ce toţi ceilalți vor să dea pase. E pur și simplu mai pu- 
țină concurenţă pentru țelurile mai importante. 


A face lucruri mari începe cu a le cere cum trebuie. 


An 


Ce vrei? Întâi și întâi, o întrebare mai bună 


> 


Ve oamenilor nu vor ști niciodată ce vor. Nici eu nu 
știu ce vreau. Pe de altă parte, dacă mă întrebi ce vreau să fac 
în următoarele cinci luni în privinţa învățării limbilor străine, voi 
ști să răspund. E o chestiune de specificitate. „Ce vrei?” este o în- 
trebare mult prea vagă pentru a provoca un răspuns semnificativ 
şi care să ducă la acțiune. Uită de ea. 


„Care sunt obiectivele tale?” este sortită, de asemenea, să 
provoace confuzie și presupuneri. Pentru a reformula întrebarea, 
trebuie să facem un pas înapoi și să privim imaginea de ansamblu. 


Să presupunem că avem 10 obiective și le îndeplinim pe toate - 
care este rezultatul dorit, care face efortul să merite? Cel mai obiș- 
nuit răspuns este cel pe care și eu l-aș fi dat acum cinci ani: 
fericirea. Acum însă nu mai cred că e un răspuns bun. Fericirea 
poate fi cumpărată cu o sticlă de vin și a devenit ambiguă datorită 
folosirii prea dese. Există o alternativă mai precisă care reflectă ce 
cred eu că ar fi obiectivul final. 


Ai puţină răbdare să mă urmărești. Care este opusul fericirii? 
Tristeţea? Nu. Tot așa cum dragostea și ura sunt două fețe ale ace- 
leiași monede, la fel și fericirea și tristețea. Să plângi de fericire 
este un exemplu perfect. Opusul iubirii este indiferența, iar opu- 
sul fericirii este - aici e esența - plictiseala. 
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Entuziasmul este sinonimul mai practic al fericirii şi este exact 
ceea ce trebuie să atingi. Este remediul pentru toate. Când oamenii 
îți sugerează să îți urmezi „pasiunea” sau ce te face pe tine fericit, 
după părerea mea, se referă la același concept: entuziasmul. 


Aici se închide cercul. Intrebarea pe care ar trebui să ţi-o pui 
nu e „Ce vreau?” sau „Care sunt obiectivele mele?”, ci „Ce m-ar en- 
tuziasma pe mine?” 


Boală cu declanșare la adulţi: SDA - Sindromul 
Deficienţei de Aventură 


U între absolvirea colegiului și cea de-a doua ta slujbă, un 
refren îți pătrunde în minte: Fii realist și nu te mai preface. 
Viaţa nu e ca în filme. 

Dacă ai cinci ani și spui că vrei să devii astronaut, părinții îți 
spun că poţi deveni orice vrei tu. E inofensiv, ca și cum i-ai spune 
unui copil că există Moș Crăciun. Dacă ai 25 de ani și spui că vrei 
să pornești un nou circ, răspunsul este diferit: Fii realist, fă-te avo- 
cat, contabil sau doctor, fă copii și crește-i pentru a repeta ciclul. 

Dacă reușești să îi ignori pe „realiști” și să îți începi propria 
afacere, de exemplu, SDA nu dispare. Doar ia o altă formă. 

Când pornisem BrainQUICKEN LLC în 2001, aveam un obiectiv 
clar în minte: să fac 1 000 dolari pe zi indiferent dacă mă dădeam 
cu capul de laptop sau dacă îmi tăiam unghiile de la picioare pe o 
plajă. Trebuia să fie o sursă automată de bani. Dacă te uiţi pe bio- 
grafia mea, vei vedea că nu s-a întâmplat asta până ce o fluidizare 
a forțat-o, în ciuda veniturilor. De ce? Obiectivul nu era suficient 
de specific. Nu definisem activități alternative care să înlocuiască 
cantitatea de lucru inițială. Prin urmare, am continuat să mun- 
cesc, cu toate că nu exista nevoia financiară. Aveam nevoie să mă 
simt productiv și nu aveam alte moduri de a o face. 
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În acest mod, majoritatea oamenilor muncesc până mor: 
„Lucrez până strâng X dolari și după aceea fac ce vreau. Dacă nu 
definești activități alternative pentru „ce vreau”, numărul X va 
crește nedeterminat pentru a evita nesiguranța provocatoare de 
frică a acestei lumi. 

Asta se întâmplă când patronul și angajatul deopotrivă ajung 
niște grași în BMW-uri roșii. 


Grăsanul din BMW-ul decapotabil 


u existat mai multe momente din viața mea - printre ele, toc- 

mai înainte să fiu dat afară de la TrueSAN și să plec din SUA 
pentru a nu ajunge să intru cu un Uzi într-un McDonald's - în care 
îmi imaginam viitorul ca fiind un tip gras în toiul crizei vârstei mij- 
locii, într-un BMW. Pur și simplu mă uitam la cei cu 15-20 de ani 
mai în vârstă ca mine, aflați pe același drum, fie că erau directori de 
vânzări sau patroni din același domeniu, și mă speriam ca naiba. 


Era o fobie atât de acută și o metaforă atât de perfectă pentru 
a întruchipa suma tuturor temerilor, încât devenise un model 
alternant între mine și colegul meu, designer de stil de viață și 
patron, Douglas Price. Doug și cu mine urmaserăm drumuri para- 
lele timp de aproape cinci ani, făcând față acelorași provocări și 
îndoieli, și astfel menţinând o privire psihologică atentă unul asu- 
pra celuilalt. Perioadele noastre de cădere păreau să alterneze, 
făcându-ne o echipă bună. 

De fiecare dată când unul din noi începea să își reducă per- 
spectiva, să își piardă credinţa sau să „accepte realitatea”, celălalt 
lua legătura cu el, prin telefon sau e-mail, precum un antrenor: 
„Omule, te transformi într-un grăsan chel într-un BMW decapota- 
bil?” Perspectiva era suficient de terifiantă încât să ne facă de fie- 
care dată să ne urnim fundurile și prioritățile înapoi pe calea cea 
bună. Cel mai rău lucru care se putea întâmpla nu era să te 
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prăbușești, ci să accepţi plictiseala în fază terminală drept un 
statu-quo tolerabil. 


Ţine minte - nu vreun „eșec” abstract este inamicul, ci plictiseala. 


Corectarea cursului: devino nerealist! 


E: un proces pe care eu l-am folosit și încă îl folosesc pentru 
a reaprinde viața sau a corecta cursul atunci când Grăsanul 
din BMW își scoate capul său urât la iveală. Într-o formă sau alta, 
este același proces folosit de cei mai impresionanţi Noi oameni 
bogaţi pe care i-am întâlnit pe glob: dreamlining. Este denumit 
astfel pentru că aplică scheme de intervale de timp (timelines) 
pentru ceea ce majoritatea ar considera vise. 


Se aseamănă foarte mult cu stabilirea obiectivelor, dar diferă 
în câteva aspecte fundamentale: 

1. Obiectivele nu mai sunt niște dorinţe vagi, ci pași bine 
definiţi. 
Obiectivele trebuie să fie nerealiste pentru a fi eficiente. 
Se axează pe activități ce vor umple vidul creat de absenţa 
muncii. A trăi ca un milionar necesită a face lucruri intere- 
sante și nu doar a avea lucruri de invidiat. 


Acum e timpul să gândești la scară mare. 


Cum să ajungi să vorbești la telefon 
cu George Bush Sr. sau cu CEO-ul Google 


Articolul de mai jos, intitulat „Eșuează mai bine” și scris de Adam 
Gotesfeld explorează felul în care îi învăţ pe studenții de la Prince- 
ton să ia legătura cu mentori în afaceri eminenți și celebrități de 
diverse tipuri. L-am editat în câteva locuri din punct de vedere al 
lungimii. 
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Oamenilor le place să folosească zicala „important nu e ce știi, 
ci pe cine cunoști” ca o scuză pentru lipsa de acțiune, ca și când 
toți oamenii de succes s-ar fi născut cu prieteni influenți. Prostii. 


lată cum construiesc oamenii normali rețele supranormale. 


Eșuează mai bine 


DE ADAM GOTTESFELD 


CEI MAI MULŢI STUDENȚI LA PRINCETON iubesc să amâne scrierea 
lucrărilor lor pentru decan. Ryan Marrinan, promoţia '07 nu făcea 
excepţie. Dar în vreme ce majoritatea studenților își umplu timpul 
updatându-și profilul de pe Facebook sau urmărind videoclipuri pe 
YouTube, Marrinan discuta despre Buddhismul Soto Zen prin e-mail cu 
Randy Komisar, partener la firma de capital de risc Kleiner Perkins 
Caufield and Byers, și întrebându-l pe CEO-ul Google Eric Schmidt 
prin e-mail când fusese cel mai fericit în viaţă. [Răspunsul lui Schmidt: 
„Mâine”.] 

Înaintea acestui e-mail, Marrinan nu îl mai contactase niciodată 
pe Komisar. Pe Schmidt, un curator/administrator/tutore al universi- 
tății Princeton, îl cunoscuse doar în treacăt, la o întâlnire a curatorilor/ 
administratorilor/tutorilor pe probleme academice, în noiembrie. 
Marrinan a spus că un puști „timid de la natură”, așa cum se descria 
pe sine, nu ar fi îndrăznit niciodată să trimită e-mailuri la întâmplare 
către doi dintre cei mai puternici oameni din Sillicon Valley dacă nu 
era Tim Ferriss, care a susținut o prelegere în calitate de invitat la ora 
profesorului Ed Zschau, „Antreprenoriat High-Tech”. Ferriss l-a pro- 
vocat pe Marrinan și pe colegii lui din ultimul an să contacteze perso- 
nalități și directori de rang înalt și să obțină răspunsurile acestora cu 
privire la întrebări pe care au dorit dintotdeauna să le pună. Ca im- 
bold suplimentar, Ferriss a promis studentului care va contacta 
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numele cel mai greu accesibil și va pune cea mai uimitoare întrebare 
un bilet de avion dus-întors oriunde în lume. 


„Eu cred că succesul poate fi măsurat în numărul de conversații 
incomode pe care ești dispus să le porţi. Am simţit că dacă aș putea 
să-i ajut pe studenţi să-și depășească frica de refuz prin telefoane și 
e-mailuri la rece, asta îi va ajuta pentru totdeauna”, a spus Ferriss. E 
ușor să te subapreciezi, dar când îi vezi pe colegii tăi de clasă că pri- 
mesc răspuns de la oameni precum [fostul președinte] George Bush, 
CEO-ul de la Disney, Comcast, Google și HP și de la zeci de alţi oa- 
meni imposibil de contactat, te forțează să îţi reexaminezi limitările 
pe care ţi le-ai impus singur.” ... Ferriss le ţine prelegeri în fiecare 
semestru studenților de la “High-Tech Entrepreneurship” despre 
crearea unui startup și proiectarea unui stil de viaţă ideal. 


„Particip la acest concurs în fiecare zi”, spunea Ferriss. „Fac ce 
fac mereu: găsesc dacă se poate o adresă personală de mail, adesea 
prin intermediul blogurilor lor personale puţin cunoscute, le trimit 
un e-mail de două-trei paragrafe, în care le explic că sunt familiarizat 
cu munca lor, și le pun o întrebare simplă, dar incitantă în acel e-mail 
legat de munca lor sau de filozofia lor de viață. Scopul este să încep 
un dialog ca să-și facă timp să răspundă viitoarelor e-mailuri - nu să 
cer ajutorul lor. Asta poate să se întâmple după cel puţin trei sau pa- 
tru schimburi de e-mailuri sincere.” 


Executând „ca la carte tehnica lui Tim Ferriss”, după cum s-a 
exprimat el, Marrinan a reușit să lege o prietenie cu Komisar. În 
e-mailul său iniţial, a vorbit despre faptul că citise unul dintre artico- 
lele lui Komisar din Harvard Business Review și se simţise inspirat 
să-l întrebe „Când ai fost cel mai fericit în viață?” După ce Komisar 
i-a răspuns cu referinţe la Buddhismul tibetan, Marrinan i-a scris: 
„Așa cum cuvintele sunt insuficiente pentru a explica adevărata feri- 
cire, tot așa sunt și pentru a-mi exprima mulțumirile.” E-mailul său 
includea și traducerea lui personală a unui poem în limba franceză 
de Taisen Deshimaru, fostul director european al Soto Zen. Se forma- 
se o relație prin e-mail, iar Komisar i-a trimis chiar un e-mail lui 
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Marrinan câteva zile mai târziu, cu un link către un articol din New 
York Times despre fericire. 


Să-l contacteze pe Schmidt s-a dovedit a fi o provocare mai mare. 
Pentru Marrinan, cea mai grea parte a fost să obţină adresa persona- 
lă de e-mail a lui Schmidt. l-a trimis un e-mail unei decane de la 
Princeton, în care i-o cerea. Niciun răspuns. Două săptămâni mai 
târziu, i-a trimis din nou un e-mail aceleiași decane și și-a justificat 
cererea amintindu-i acesteia că îl cunoscuse în prealabil pe Schmidt. 
Decana a spus nu, dar Marrinan a refuzat să se dea bătut. l-a scris 
pentru a treia oară. „Nu aţi făcut niciodată o excepţie?” a întrebat el. 
Decana a cedat în cele din urmă, a spus el, și i-a pus la dispoziţie 
adresa de e-mail a lui Schmidt. 


„Știu că unii dintre colegii mei au urmat tehnica alternativă ran- 
domizată cu oarecare succes, dar nu este stilul meu”, a spus Marri- 
nan, explicându-și perseverenta. „Fac față respingerii insistând, nu 
apelând în altă parte. Maxima mea îi aparţine lui Samuel Beckett, un 
erou personal pentru mine: «Ai încercat întruna. Ai dat greș întruna. 
Nu contează. Încearcă din nou. Dă greș din nou. Greșește mai bine în 
mod repetat.» N-o să-ţi vină să crezi ce poţi realiza prin a încerca să 
atingi imposibilul având curajul de a greși mai bine în mod repetat.” 


Nathan Kaplan, un alt participant al concursului, s-a mânarit cel 
mai tare cu felul în care a reușit să îl contacteze pe fostul primar al 
orașului Newark, Sharpe James. Întrucât James făcuse o contribuţie 
pentru campania lui Al Sharpton, site-ul www.fundrace.org menţiona 
adresa personală a lui James. Kaplan a introdus apoi adresa lui James 
într-un director telefonic de căutare pe baza adresei, prin interme- 
diul căruia a primit numărul de telefon al fostului primar. Kaplan i-a 
lăsat un mesaj lui James, iar câteva zile mai târziu a ajuns în cele din 
urmă să-l întrebe despre educaţia din copilărie. 


Ferriss este mândru de efortul pe care l-au investit studenții în 
concursul său. „Cei mai mulţi oameni pot face lucruri care inspiră 
admiraţie”, a spus el. „Uneori, au pur și simplu nevoie de un pic de 
imbold.” 
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> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


Vidul existențial se manifestă mai cu seamă printr-o stare de 
plictiseală 

— VIKTOR FRANKL, supraviețuitor al Auschwitzului și 

fondator al Logoterapiei, Căutarea înțelesului de către om 


Viața e prea scurtă ca să fie măruntă. 
— BENJAMIN DISRAELI 


reamlining-ul va fi distractiv și va fi greu. Cu cât e mai greu, 
Dg atât ai mai multă nevoie de el. Pentru a salva timp, reco- 
mand folosirea formularelor și calculatoarelor automate de pe 
www.fourhourworkweek.com. Uită-te pe modelul de foaie de lu- 
cru de la pagina 89, în timp ce realizezi următorii paşi: 


1. Ce ai face dacă nu ar exista posibilitatea să dai greș? Dacă 
ai fi de zece ori mai deștept decât restul lumii? 


Creează două calendare pe 6 și 12 luni și enumeră până la 
cinci lucruri pe care visezi să le ai (poţi să incluzi, dar nu să te 
limitezi la dorințe materiale: mașină, casă, îmbrăcăminte etc.), 
să fii (un mare bucătar, să fii un vorbitor fluent de chineză 
etc.) și să le faci (să vizitezi Thailanda, să îți descoperi arbore- 
le genealogic, să urmărești curse de struți etc), în această ordi- 
ne. Dacă întâmpini dificultăţi în a-ți da seama ce vrei în unele 
categorii, așa cum vor păți cei mai mulți oameni, gândește-te 
la ce urăști sau de ce ţi-e frică din fiecare și scrie opusul. Nu te 
limita și nu te îngrijora despre cum vei îndeplini aceste lu- 
cruri. Pentru moment, nu e important. Acesta este un exerci- 
tiu menit să anuleze reprimarea. 

Caută să nu te judeci sau să te păcălești singur. Dacă ceea 
ce vrei cu adevărat esre un Ferrari, nu pune pe hârtie să gă- 
sești o soluție pentru foametea din lume, pentru că te simți 
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vinovat. Pentru unii, visul este faima, pentru alții averea sau 
prestigiul. Toți oamenii au viciile și nesiguranţele lor. Dacă 
ceva îți va îmbunătăţi respectul de sine, trece-l pe foaie. Eu am 
o motocicletă de curse, și pe lângă faptul că iubesc viteza, mă 
face pur și simplu să mă simt un tip mișto. Nu e nimic în nere- 
gulă cu asta. Trece-le pe toate. 


Nu-ţi vine nimic în minte? 

Dintre toate văicărelile despre ce îi trage înapoi, majoritatea oa- 
menilor au multe dificultăţi în a-și preciza visele bine-definite 
de care sunt ținuți departe. Asta este cu atât mai adevărat 
când e vorba de categoria „a face”. În acest caz, gândește-te la 
următoarele întrebări: 


a. Ce-ai face zi de zi dacă ai avea 100 de milioane de dolari 
la bancă? 


b. Ce te-ar face să te scoli din pat entuziasmat, zi de zi? 


Nu te grăbi - gândește-te câteva minute. Dacă în continuare 
ești blocat, completează cele cinci lucruri „de făcut” cu 
următoarele: 


un loc de vizitat 

ceva de făcut înainte de a muri (amintire pentru tot restul 
vieţii) 

ceva de făcut zilnic 

ceva de făcut săptămânal 


ceva ce ţi-ai dorit întotdeauna să înveţi 


Ce presupune să faci ca „să fii”? 


Transformă fiecare „să fiu” într-un „să fac”, pentru a le face 
bune de pus în practică. Identifică o acțiune care ar caracteriza 
această stare de a fi sau o sarcină care ar însemna că ai înde- 
plinit-o. Oamenii găsesc că e mai ușor să se gândească mai 
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întâi la ce „să fie”, dar coloana aceasta ține locul temporar 
pentru acțiuni de tipul „să faci”. lată câteva exemple: 


Bucătar grozav — să pregătesc cina de Crăciun fără ajutor 


Să vorbesc fluent chineza — să port o conversaţie de cinci mi- 
nute cu un coleg chinez 


Care sunt cele patru vise care ar schimba totul? 


Folosindu-te de calendarul pe 6 luni, marchează cu un aste- 
risc sau subliniază într-o altă manieră cele mai exaltante și/ 
sau importante patru vise din toate coloanele. Repetă proce- 
sul cu calendarul pe 12 luni, dacă dorești. 


Stabilește costul acestor vise și calculează Venitul Lunar 
Vizat (VLV) pentru ambele calendare. 


Dacă pot fi finanțate, care este costul lunar al fiecăruia din 
cele patru vise (rată, ipotecă etc.)? Începe să te gândești la 
venit şi cheltuieli în termeni de flux lunar de lichidităţi - 
dolari câștigați și dolari cheltuiţi - în loc de socoteli totale. 
Adesea lucrurile costă mult, mult mai puţin decât te aștepți. 
De exemplu, un Lamborghini Gallardo Spyder, tocmai scos 
din showroom cu 260 000 de dolari poate fi cumpărat cu 
2897 dolari pe lună. Mi-am găsit favorita mea personală - un 
Aston Martin DB9 cu 1 000 de mile la bord - prin eBay cu 
136 000 de dolari - 2013 dolari pe lună. Ce ai zice de o călăto- 
rie în jurul lumii (Los Angeles ă Tokyo ă Singapore ă Bangkok 
à Delhi sau Bombay à Londra à Frankfurt à Los Angeles), cu 
1399 de dolari? 


Pentru unele din aceste costuri, Uneltele și Trucurile de la 
sfârșitul capitolului 14 vor fi de ajutor. 
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În final, calculează-ți Venitul Lunar Vizat (VLV) necesar 
realizării acestor dreamline-uri (obiective propuse). Uite cum 
să procedezi: calculează totalul pentru fiecare dintre coloanele 
A, B și C, punând la socoteală numai cele patru vise selectate. 
Unele dintre aceste totaluri de coloană ar putea să fie zero, 
ceea ce este în regulă. Apoi, adaugă totalul cheltuielilor tale 
lunare înmulţit cu 1,3 (cifra de 1,3 reprezintă cheltuielile tale, 
plus o marjă de 30% pentru siguranţă sau pentru economii). 
Acest total general reprezintă VLV-ul tău și ținta pe care s-o ţii 
minte pe parcursul cărții. Mie îmi place să împart mai departe 
VLV-ul la 30, pentru a obține VZV-ul meu - Venitul Zilnic Vizat. 
Găsesc mai ușor să lucrez cu un obiectiv zilnic. Calculatoarele 
online de pe site-ul nostru fac toată munca pentru tine și fac 
din acest pas un fleac. 


Există mari șanse ca cifra să fie mai mică decât cea prevă- 
zută, iar adesea ea scade cu timpul pe măsură ce schimbi tot 
mai mult „a avea” pe „a face”. Mobilitatea încurajează această 
tendință. Chiar dacă totalul te intimidează, nu fi neliniștit. Am 
ajutat studenți să facă mai mult de 10 000 de dolari pe lună ca 
venit suplimentar, în mai puțin de trei luni. 
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Mostră de dreamline 
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Dreamline 


(pentru formular mai mare și pentru calculatoare online 
du-te la www.fourhourworkweek.com) 
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Calcul de dreamline- O altă opinie bună 


r putea să existe o cale diferită prin care să te ocupi de te- 

lurile lunare sau unice. 

Voi folosi exemplul tău privind plata lunară a unui autotu- 
rism Aston Martin, plata lunară a unui asistent personal și o 
excursie pe coasta Croaţiei. În timp ce primele două ar trebui, 
cu siguranţă, totalizate și incluse în venitul tău lunar vizat, călă- 
toria este ceva ce ar trebui împărțit la numărul de luni începând 
cu momentul actual și la timpul total al dreamline-ului. 

Prin urmare, dacă ai un dreamline pe șase luni: 

Aston Martin = 2003 de dolari pe lună 

Asistent personal = 400 de dolari pe lună 

Călătorie în Croaţia = 934 de dolari în total, și astfel 934/6 pe lună 


Acum, în registru și pe foaia de calcul avem (2003 + 400 + 
934) x 1,3 cheltuieli lunare = Venit Lunar Vizat (sau VLV). 
Dar eu cred că ar trebui să fie (2003 + 400 + 934/6) x 1,3 
cheltuieli lunare = VLV. 
Sau, mai general: [Obiective lunare + (Obiective unice/Luni 
totale]] x 1,3 cheltuieli lunare = VLV. 
— JARED, președinte SET Consulting 


6. Stabileşte trei pași pentru fiecare din cele patru visuri, în 
calendarul de 6 luni, și fă primul pas acum. 


Nu am mare încredere în planificarea pe termen lung și în 
obiectivele îndepărtate. De fapt, eu stabilesc în general 
dreamline-uri de 3 sau de 6 luni. Variabilele se schimbă prea 
mult, iar distanţa în timp devine o scuză pentru a amâna acți- 
unea. Obiectivul acestui exercițiu nu e, prin urmare, să 
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reliefeze fiecare pas de la început la sfârșit, ci să definească 
țelul final, mijlocul necesar pentru a-l atinge (TVL, TVZ) şi să 
genereze inerție în timpul primilor pași, cruciali. Din acel mo- 
ment devine o chestiune de a-ţi elibera timpul și de a produce 
TVL-ul, aspect de care se ocupă capitolele următoare. 


Mai întâi, să ne concentrăm asupra acelor primi pași critici. 
Definește trei pași pentru fiecare vis, pași care te vor aduce 
mai aproape de materializarea lui. Stabileşte acțiuni - acțiuni 
simple, bine definite - pentru acum, mâine (terminate până 
la 11 dimineața) şi poimâine (din nou, încheiate până la 11 
dimineața). 

Odată ce ai trei pași pentru fiecare din cele patru obiecti- 
ve, completează cele trei acțiuni în coloana „acum”. Fă-o acum. 
Fiecare ar trebui să fie suficient de simplă pentru a fi făcută în 
cinci minute sau mai puţin. Dacă nu e, scurteaz-o. Dacă e miezul 
nopții și nu poți suna pe cineva, fă altceva acum, cum ar fi 
să trimiți un e-mail, și programează apelul pentru mâine la 
prima oră. 

Dacă următoarea etapă este un tip de cercetare, ia legătu- 
ra cu cineva care cunoaște răspunsul, în loc să pierzi prea 
mult timp cu ochii în cărți sau pe internet, ceea ce, prin anali- 
ză, se poate transforma în paralizie. Cel mai bun prim pas, cel 
pe care îl recomand, este să găsești pe cineva care a făcut-o 
deja și să-i ceri un sfat despre cum poți să faci la fel. Nu e greu. 


Alte opţiuni includ stabilirea unei întâlniri sau a unei con- 
vorbiri telefonice cu un specialist, mentor sau vânzător, pen- 
tru a genera inerție. Poţi programa un curs privat sau o altă 
obligaţie pe care ţi-ar părea rău să o anulezi? Folosește senti- 
mentul de vinovăţie în avantajul tău. 


Mâine devine niciodată. Oricât ar fi de mică sarcina, fă 
primul pas acum! 
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> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


( a mai importante acțiuni nu sunt niciodată confortabile. 


Din fericire, este posibil să te adaptezi la disconfort și să-l 
depășești. Eu m-am antrenat să propun soluţii în loc să le cer, să 
provoc răspunsuri dorite în loc să reacționez și să fiu asertiv fără 
să exagerez. Pentru a avea un stil de viață ieșit din comun trebuie 
să îți dezvolți obiceiul neobișnuit de a lua decizii, atât pentru tine 
însuți, cât și pentru ceilalți. 

Începând cu acest capitol, te voi conduce prin exerciţii tot mai 
neconfortabile, simple și mărunte. Unele din aceste exerciții vor 
părea înșelător de ușoare și chiar irelevante (cum ar fi următo- 
rul), până le încerci. Privește totul ca pe un joc și așteaptă-te la 
fluturași și transpiraţie - ăsta e scopul. Pentru majoritatea exerci- 
țiilor, durata e de două zile. Marchează exercițiul zilei pe calenda- 
rul tău, astfel încât să nu uiţi, și nu încerca să faci mai mult de o 
Provocare odată la adresa confortului. 


Ține minte: există o corelaţie directă între o sferă ridicată de 
confort şi a obține ceea ce vrei. 


Să începem. 


Învață să priveşti fix (2 zile) 


Prietenul meu Michael Ellsberg a inventat un eveniment pentru 
celibatari, numit Eye Gazing. E similar cu speed dating-ul, dar di- 
feră într-un aspect fundamental - nu este permis niciun cuvânt. 
Constă în a privi în ochii partenerului timp de trei minute la rând. 
Dacă mergi la un asemenea eveniment, îți dai seama cât de incon- 
fortabil este pentru majoritatea oamenilor să facă asta. Pentru 
următoarele două zile, practică privitul fix în ochii altora - fie că 
sunt oameni de pe stradă sau parteneri de conversaţie - până ce 
aceștia își mută privirea. Indicaţii: 
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1. Concentrează-te pe un ochi și asigură-te că mai și clipești din 
când în când, ca să nu pari un psihopat sau să iei bătaie. 

2. În conversații, menţine contactul vizual atunci când vorbeşti. 
E mai ușor când asculți. 

3. Încearcă cu oameni mai mari sau cu mai multă încredere de 
sine decât tine. Dacă un trecător te întreabă la ce naiba te uiţi, 
zâmbește și răspunde: „Scuze. V-am confundat cu un vechi 
prieten de-al meu.” 


Pasul II: 
E de la Eliminare 


Nu se acumulează, ci se elimină. 
Nu e o creștere zilnică, ci o descreștere. 
Înălţimea cultivării conduce întotdeauna 
spre simplitate. 

— BRUCE LEE 


9 
Sfârșitul managementului timpului 


> ILUZII ȘI ITALIENI 


Perfecțiunea nu are loc atunci când nu mai există nimic de adău- 
gat, ci când nu mai există nimic de înlăturat. 

— ANTOINE DE SAINT-EXUPERY, pionier al poștei aeriene 

internaționale și autor al volumului Le Petit Prince (Micul Prinţ) 


În zadar se face prin mai multe ceea ce se poate face prin mai 
puţine. 

— WILLIAM OCHAM (1300-1350), autor al principiului 

„Briciul lui Ocham” 


D oar câteva cuvinte despre managementul timpului: Uită de el. 


În sensul cel mai strict, n-ar trebui să încerci să faci mai mult 
în fiecare zi, încercând să-ți umpli fiecare secundă cu câte ceva de 
făcut. Mi-a luat multă vreme să descopăr asta. Cândva, eram foarte 
ataşat de abordarea rezultate-prin-volum. 


Starea de a fi ocupat este cel mai adesea folosită pentru a masca 
evitarea puținelor acțiuni inconfortabile, dar de importanță critică. 
Posibilităţile de a crea o stare de „ocupare” sunt aproape nelimi- 
tate: ai putea suna câteva sute de directori de vânzări necalificaţi, 
ai putea să-ţi reorganizezi agenda de contacte din Outlook, să 
mergi la birou pentru a cere documente de care nu ai cu adevărat 
nevoie sau să te joci pe mobil ore întregi, în timp ce ai putea să-ți 
setezi prioritățile. 
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De fapt, dacă vrei să urci pe scara ierarhică în cea mai mare 
parte a Americii corporatiste, și presupunând că ei nu verifică cu 
adevărat ce faci tu (să fim serioși), pur și simplu plimbă-te prin 
birou ţinând un telefon mobil la ureche și câteva hârtii în mână. 
Ăsta da angajat ocupat, nu glumă! Dă-i o mărire de salariu. Din 
nefericire pentru Noii oameni bogați, acest comportament nu te 
va scoate din birou și nici nu te va urca într-un avion spre Brazilia. 
Câine rău ce ești. Lovește-te singur cu un ziar și termină cu asta." 


La urma urmei, există o opțiune mult mai bună, și va face mai 
mult decât să-ți mărească pur și simplu rezultatele - le va multi- 
plica. Crezi sau nu, nu doar că este posibil să realizezi mai mult 
făcând mai puțin, ci este chiar obligatoriu. 


Intră în lumea eliminării. 


Cum îţi vei utiliza productivitatea 


Pi că ai stabilit ce vrei să faci cu timpul tău, trebuie să îţi 
eliberezi acel timp. Desigur, trucul e să o faci în timp ce-ţi 
mentii sau îți măreşti venitul. 

Intenţia acestui capitol și ceea ce vei experimenta dacă ur- 
mezi instrucțiunile este o creștere a productivității personale cu 
100 până la 500%. Principiile sunt aceleași pentru angajaţi şi pa- 
troni, dar scopul acestei productivități mărite este cu totul diferit. 

Mai întâi angajatul. Angajatul își mărește productivitatea pen- 
tru a îmbunătăți mecanismul de negociere a două obiective simul- 
tane: măriri de salariu și un aranjament de muncă la distanță. 

Ţine minte că, după cum am indicat în primul capitol al cărţii, 
procesul general de alăturare la Noii oameni bogați este D-E-A-L, 
în această ordine, dar acei angajaţi care intenționează să rămână 
deocamdată angajaţi în continuare trebuie să implementeze pro- 
cesul ca D-E-L-A. Motivul este legat de mediu. Ei trebuie să se 


* Să lovești câinile cu un ziar e o formă de pedeapsă non-violentă (n.red.) 
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Libereze de mediul de la birou înainte să poată munci zece ore pe 
săptămână, de exemplu, pentru că în acel mediu oamenii se vor 
aștepta să fii în permanentă mișcare de la 9 la 17. Chiar dacă pro- 
duci de două ori pe cât o făceai în trecut, dacă muncești un sfert 
din numărul de ore muncite de colegii tăi, sunt șanse mari să te 
trezești dat afară. Chiar dacă muncești 10 ore pe săptămână și ai 
rezultate duble față de cei ce lucrează 40 de ore, pretenţia colectivă 
va fi „muncește 40 de ore pe săptămână și produce de opt ori re- 
zultatele.” Acesta este un joc fără sfârșit pe care vrei să-l eviți. De 
aici şi nevoia de Liberare. 


Dacă ești angajat, capitolul acesta îţi va spori valoarea și va 
face ca firmei să-i fie mai greu să te dea afară decât să îţi acorde 
măriri și un aranjament de muncă la distanță. Acesta este obiecti- 
vul tău. Odată ce al doilea ţel este îndeplinit, poți renunţa la ore de 
interferenţe birocratice și poţi folosi timpul liber obținut astfel 
pentru a-ţi îndeplini dreamline-urile. 


Obiectivele antreprenorului sunt mai puțin complexe, ţinând 
cont că acesta este în general beneficiarul direct al profitului mărit. 
Scopul este să scazi cantitatea de muncă prestată, și în același 
timp să mărești venitul. Asta va netezi drumul pentru înlocuirea 
ta cu Automatizarea, care, la rândul său, permite Liberarea. 


Pentru ambele căi, sunt necesare câteva definiţii. 


A fi eficace versus a fi eficient 


ficacitatea înseamnă să faci acele lucruri care te aduc mai 

aproape de ţelurile tale. Eficienţa înseamnă să îndeplinești o 
sarcină dată, fie ea importantă sau nu, în modul cel mai economic 
posibil. A fi eficient fără să ţii seama de eficacitate este modul au- 
tomat al Universului. 


L-aș considera pe cel mai bun vânzător din ușă în ușă eficient - 
adică amabil și excelent la vânzările din ușă în ușă fără să piardă 
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timpul -, dar cu totul ineficace. El sau ea ar vinde mai bine folo- 
sind un mijloc mai bun, precum e-mail-ul sau poșta clasică. 


Și asta este adevărat și pentru cel care își verifică e-mailul de 
30 de ori pe zi și își dezvoltă un sistem elaborat de reguli pentru 
foldere și tehnici sofisticate pentru a asigura că fiecare din acele 
30 de pârțuri mintale se mișcă pe cât de repede posibil. Eram 
specialist la tipul acesta de pierdere profesionistă de timp. Este 
eficient la un nivel pervers, dar departe de a fi eficace. 


lată două truisme bune de ţinut minte: 
1. Să faci bine ceva lipsit de importanţă nu îl face important. 


2. O sarcină care cere mult timp nu este neapărat importantă. 


De-aici înainte, ține minte asta: Ce faci este infinit mai important 
decât cum faci acel ceva. Eficienţa este în continuare importantă, 
dar este inutilă dacă nu e aplicată lucrurilor potrivite. 


Pentru a găsi lucrurile potrivite, va trebui să mergem în 
grădină. 


Pareto și grădina sa: 
80/20 şi eliberarea de inutilitate 


Orice este măsurat ajunge administrat. 
— PETER DRUCKER, teoretician al managementului, autor 
a 31 de cărți, decorat cu Medalia Prezidenţială de Onoare 


cum patru ani, un economist mi-a schimbat viața pentru tot- 

deauna. Mare păcat că nu am avut ocazia să îi fac cinste cu o 
băutură. Dragul meu Vilfredo a murit cu aproape o sută de ani în 
urmă. 


Vilfredo Pareto a fost un economist și sociolog viclean și con- 
troversat, care a trăit între 1848 și 1923. Inginer de meserie, și-a 
început variata carieră administrând mine de cărbuni și mai 
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târziu i-a urmat lui Leon Walras la catedra de Economie politică a 
Universității din Lausanne, în Elveţia. Lucrarea sa de căpătâi, 
Cours d'economie politique (Curs de economie politică), includea o 
„lege” de distribuţie a veniturilor, la vremea aceea slab explorată, 
care avea să-i poarte mai târziu numele: „Legea lui Pareto” sau 
„Distribuţia Pareto”, numită de asemenea în ultimul deceniu „Prin- 
cipiul 80/20”. 

Formula matematică folosită de el pentru a demonstra în 
mare parte o distribuție inegală, dar previzibilă, a bogăției în socie- 
tate - 80% din venituri erau produse și deținute de 20% din po- 
pulaţie - se aplica, de asemenea, și în afara economiei. Într-adevăr, 
putea fi întâlnită aproape peste tot. Optzeci la sută din mazărea 
din grădina lui Pareto era produsă de douăzeci la sute din cuibu- 
rile pe care le plantase, de exemplu. 


Legea lui Pareto poate fi rezumată după cum urmează: 80% 
din producție rezultă din 20% din investiție. Printre formele al- 
ternative de a spune asta, în funcție de context, se numără: 


80% din consecinţe rezultă din 20% din cauze. 

80% din rezultate provin din 20% din efortul și timpul total 
80% din profiturile unei companii provin din 20% din produse 
şi clienţi 

80% din toate câștigurile de la bursă sunt realizate de 20% 
din investitori și 20% din portofoliul individual. 


Lista este infinit de lungă și de diversă, dar proporțiile sunt 
uneori și mai asimetrice: 90/10, 95/5 sau 99/1 sunt raporturi des 
întâlnite, dar proporțiile minime de prevăzut sunt 80/20. 


Când am dat peste rezultatele lui Pareto, într-o seară târziu, mun- 


ceam ca sclavul 15 ore pe zi, șapte zile pe săptămână, simțindu-mă 
cât se poate de copleșit și în general neajutorat. Mă trezeam 
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înainte de răsărit pentru a da telefoane în Marea Britanie, mă ocu- 
pam de Statele Unite în timpul programului normal 9-17 și apoi 
lucram până spre miezul nopții dând telefoane în Japonia și Noua 
Zeelandă. Eram blocat într-un tren scăpat de sub control, fără 
frâne, încărcând cărbune cu lopata în cuptorul locomotivei, din 
lipsă de alte opțiuni. Confruntat cu două opţiuni, epuizarea sigură 
sau încercarea ideilor lui Pareto, am ales-o pe cea din urmă. A 
doua zi dimineața, am început să-mi analizez viața personală și 
pe cea de afaceri prin lentilele a două întrebări: 


1. Care 20% din surse cauzează 80% din problemele și nefe- 
ricirile mele? 

2. Care 20% din surse produc 80% din obiectivele propuse și 
fericirea mea? 


Întreaga zi, am lăsat la o parte tot ce părea urgent şi am făcut 
cea mai intensă analiză a adevărului posibilă, aplicând aceste în- 
trebări la tot, începând de la prietenii mei până la clienţi și de la 
advertising până la activităţile de relaxare. Nu te aștepta să afli că 
faci totul bine - adesea, adevărul doare. Scopul este să îţi găsești 
domeniile de ineficiență, pentru a le elimina, și să-ți găsești punc- 
tele tari pentru a le putea multiplica. În cele 24 de ore ce au urmat, 
am luat mai multe decizii simple, dar grele din punct de vedere 
emoțional care literalmente mi-au schimbat viața pentru totdeau- 
na și mi-au permis stilul de viață de care mă bucur acum. 


Prima decizie pe care am luat-o este un exemplu excelent de 
cât de dramatică și rapidă poate fi recuperarea investițiilor după 
această reducere analitică: nu mi-am mai contactat 95% din clienţi 
și am dat afară 2%, rămânând cu cei 3% din producătorii cărora 
să le fac profilul și să-i duplichez. 

Din mai bine de 120 de clienți en-gros, numai 5 aduceau 95% 
din profituri. lroseam 98% din timp alergând după ceilalți, în 
timp ce cei 5 menționați comandau cu regularitate, fără să mai fie 
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nevoie de apeluri ulterioare, de convingere sau măgulire. Cu alte 
cuvinte, munceam doar pentru că simțeam că ar trebui să fac ceva 
în intervalul 9-17. Nu îmi dădeam seama că scopul nu e să mun- 
cești oră de oră, dela 9 la 17; e, pur și simplu, structura folosită de 
majoritatea oamenilor, fie că e necesară sau nu. Sufeream de un 
caz grav de muncă-pentru-muncă (MPM), termenul cel mai urât 
din vocabularul Noilor oameni bogați. 


Toate, și vreau să spun 100% din problemele şi plângerile 
mele proveneau de la această majoritate neproductivă, cu excep- 
ţia a doi mari clienţi care erau pur și simplu experți mondiali în 
abordarea economică de tip „uite problemele pe care le-am pro- 
vocat, acum du-te și rezolvă-le.” I-am trecut pe toţi acești clienți 
neproductivi pe modul pasiv: dacă comandau - foarte bine, să 
trimită comanda prin fax. Dacă nu, nu aveam de gând să mă țin 
după ei, fără telefoane, fără e-mailuri, nimic. Mai rămâneau cei doi 
mari clienţi, care erau specialiști în a-mi face zile fripte, dar care, 
la vremea aceea, contribuiau cu circa 10% la rezultate. 


Vei avea întotdeauna câțiva clienţi de acest tip, și este o situa- 
ție dificilă, care duce la tot felul de probleme, printre care și ura de 
sine și depresia. Până în acel moment le suportasem intimidările, 
insultele, certurile consumatoare de timp și tiradele drept prețul 
pe care-l plăteam ca să fac afaceri. 


Mi-am dat seama pe parcursul analizei 80/20 că acești doi 
oameni erau sursa tuturor nefericirilor și mâniei zilnice, care-mi 
invadau adesea și timpul personal, ținându-mă treaz noaptea cu 
uzualele remușcări de tip „trebuia să-i fi spus asta sau aia dobitocu- 
lui ăluia”, În final, am tras concluzia evidentă: Efectul pe care îl au 
asupra respectului de sine și a stării mele nervoase nu merita câști- 
gul financiar. Nu aveam nevoie de bani pentru vreun motiv anume, 
și presupusesem că trebuia să îndur. Clienţii au întotdeauna drep- 
tate, nu? E o parte a afacerii, nu? Nici pomeneală! În orice caz, nu 
pentru un Nou om bogat. Le-am dat un șut în fund și m-am bucurat 
de fiecare moment din asta. Prima conversaţie a sunat cam așa: 
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Client: Ce biiip? Am comandat două cutii și au ajuns cu întârziere 
de două zile. [Notă: Nu trimisese comanda cui trebuia, cum 
trebuia, în ciuda instrucțiunilor repetate]. Sunteţi cea mai 
dezorganizată adunătură de idioţi cu care am lucrat vreodată. 
Am 20 de ani de experienţă în domeniu și nu mi s-a mai în- 
tâmplat una ca asta. 


Orice Nou om bogat - în cazul de față, eu: Te omor. Teme-te. 
Teme-te rău. 


Aș vrea eu. Repetasem asta de un milion de ori în teatrul meu 
mintal, dar, în realitate, a decurs cam așa: 


Îmi pare rău să aud asta. Ştiţi, vă îndur insultele de ceva vreme 
și, din nefericire, se pare că nu vom mai putea face afaceri îm- 
preună. V-aş recomanda să analizaţi bine de unde provine 
această nefericire și mânie. În orice caz, vă doresc numai bine. 
Dacă doriți să comandaţi un produs, am fi bucuroși să vă ser- 
vim, dar doar dacă v-aţi putea abţine de la înjurături și insulte 
gratuite. Aveţi numărul nostru de fax. Toate cele bune și o zi 
plăcută. (Click.) 


Am făcut asta o dată la telefon și o dată prin e-mail. Și ce s-a 
întâmplat? Am pierdut un client, dar celălalt s-a îndreptat și pur și 
simplu a început să trimită prin fax comenzile, una după alta. Pro- 
blemă rezolvată, pierderi minime. Am devenit imediat de zece ori 
mai fericit. 


Am identificat apoi caracteristicile comune ale primilor cinci 
clienți ai mei și săptămâna următoare mi-am asigurat în jur de 
trei cumpărători care se încadrau în profil. Ține minte, mai mulți 
clienți nu înseamnă în mod automat și un venit mai mare. Ţelul nu 
îl reprezintă mai mulți clienţi, care adesea se transformă în 90% 
mai multă administrare și un procent neînsemnat de 1-3% creș- 
teri ale venitului. Fără doar și poate, țelul principal este venitul 
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maxim, prin efort minim (inclusiv număr minim de clienți) . Mi-am 
dublat punctele forte, în cazul de față clienţii de top, și m-am con- 
centrat pe a mări cantitatea și frecvenţa comenzilor lor. 


Rezultatul final? De la a urmări și a satisface 120 de clienți am 
ajuns să primesc pur și simplu comenzi mari de la 8, fără niciun 
fel de telefoane de implorare sau predici pe e-mail. Venitul meu 
lunar a crescut de la 30 000 de dolari la 60 000 în patru săptă- 
mâni, iar orele de lucru au scăzut deodată de la peste 80 la apro- 
ximativ 15. Cel mai important, eram mulțumit de mine însumi, și 
pentru prima oară în mai bine de doi ani mă simțeam deopotrivă 
optimist și liber. 

În următoarele două săptămâni am aplicat Principiul 80/20 
în zeci de domenii, printre care următoarele: 


1. Publicitate 


Am identificat formele de publicitate care generează peste 
80% din venituri, am identificat punctele comune ale acestora 
și le-am multiplicat, eliminând restul în același timp. Costurile 
mele de publicitate au scăzut cu 70%, iar venitul meu direct din 
vânzări aproape că s-a dublat în opt săptămâni, de la 15 000 pe 
lună la 25 000. S-ar fi dublat imediat dacă aș fi folosit radioul, 
ziarele sau televiziunea, în locul revistelor cu apariție rară. 


2. Afiliaţi și parteneri on-line 

Am concediat mai bine de 250 de afiliați online cu randament 
scăzut sau i-am pus în așteptare pentru a mă concentra asu- 
pra celor doi afiliați care produceau 90% din profituri. Timpul 
de administrare a scăzut de la 5-10 ore pe săptămână, la o oră 
pe lună. Venitul de la partenerii online a crescut cu peste 50% 
în aceeași lună. 
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Încetineşte şi ține minte asta: Majoritatea lucrurilor nu au impor- 
tanță. Să fii ocupat e o formă de lenevie - gândire leneșă și acțiune 
la întâmplare. 

Să fii supra-aglomerat înseamnă adesea să fii la fel de nepro- 
ductiv ca și cum n-ai face nimic și e cu mult mai neplăcut. Să 
fii selectiv - să faci mai puţin - este calea către a fi productiv. 
Concentrează-te pe ce e important și ignoră restul. 


Desigur, înainte de a putea separa neghina de grâu și de a eli- 
mina activitățile într-un mediu nou (fie că e vorba de o slujbă 
nouă sau de o investiție antreprenorială), va trebui să stabilești ce 
are greutatea cea mai mare. Aruncă totul pe perete și vezi ce se 
prinde. Asta e o parte din proces, dar nu ar trebui să dureze mai 
mult de o lună-două. 


E ușor să te împotmolești în marea de mărunțișuri, iar cheia 
pentru a nu te simți grăbit este să ţii minte că lipsa de timp înseam- 
nă, de fapt, lipsa priorităţilor. Fă-ţi timp să miroși trandafirii sau 
- în cazul de față - să numeri păstăile de mazăre. 


Iluzia 9-17 și Legea lui Parkinson 


Am văzut o bancă pe care scria „Tranzacţii 24 de ore din 24”, dar 
eu n-am atâta timp. 
— STEVEN WRIGHT, comediant 


p ești angajat, faptul că pierzi vremea cu prostii, în mare 
parte, nu e vina ta. Adesea, nu există niciun stimulent să folo- 
seşti bine timpul, afară de cazul în care eşti plătit la comision. 
Lumea a căzut de acord să se ocupe de hârțogăraie de la 9 la 17, și 
din moment ce ești prins în birou în acel interval de robie, ești silit 
să creezi activităţi care să-ți umple timpul. Timpul este irosit pen- 
tru că avem atât de mult disponibil. E de înțeles. Acum, că ai noul 
țel de a negocia un aranjament de muncă la distanţă, în loc de a 
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încasa pur și simplu un cec, e timpul să îţi revizuiești statu-quoul 
și să devii eficace. Cei mai buni angajaţi au cel mai bun avantaj. 


Pentru antreprenor, pierderea de timp ţine de obiceiurile 
proaste și de imitație. Nici eu nu sunt o excepţie. Majoritatea an- 
treprenorilor au fost cândva angajați și provin din cultura 9-17. 
Prin urmare, ei adoptă același program, de la 9 dimineața, fie că 
funcționează sau nu, fie că au sau nu nevoie de 8 ore ca să-și pro- 
ducă venitul-ţintă. Acest program este un pact social colectiv și o 
relicvă moștenită a abordării rezultate-prin-volum. Cum e posibil 
ca toți oamenii de pe planetă să aibă nevoie de exact opt ore pentru 
a-și îndeplini sarcinile? Nu e. 9-17 e o măsură impusă. 

N-ai nevoie de 8 ore pe zi ca să devii milionar în toată regula - 
cu atât mai puțin să ai mijloacele de a trăi ca unul. Opt ore pe săp- 
tămână sunt adesea excesive, dar nu mă aştept să mă credeți cu 
toţii, deocamdată. Știu că probabil gândiţi așa cum o făceam și eu 
acum multă vreme: Nu sunt suficiente ore într-o zi. 

Dar haideţi să luăm în considerare câteva aspecte asupra 
cărora putem să cădem de acord. 


Din moment ce avem 8 ore de umplut, umplem 8 ore. Dacă am 
fi avut 15, am fi umplut 15. Dacă avem o urgenţă și trebuie să ple- 
căm pe neașteptate de la muncă în 2 ore, dar avem rapoarte de 
predat la timp, ne completăm în mod miraculos rapoartele în 2 ore. 
Toate acestea au legătură cu o lege care mi-a fost prezentată de Ed 
Zschau în primăvara lui 2000. 


Ajunsesem la clasă nervos și incapabil să mă concentrez. 
Lucrarea finală, care valora 25% din media semestrială, trebuia 
predată în 24 de ore. Una dintre opţiuni, și cea pe care o alesesem, 
era să iau interviu directorilor executivi ai unui start-up și să 
realizez o analiză profundă a modelului lor de afacere. Puterile 
corporatiste au decis în ultimul moment că nu pot să le iau inter- 
viu celor două figuri-cheie și nici să le folosesc informațiile, din 
cauza clauzelor de confidenţialitate și a precauțţiilor pre-IPO. 
Game over. 
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M-am dus la Ed după oră, să îi transmit veștile proaste. 


„Ed, cred că o să am nevoie de o prelungire a termenului pentru 
lucrare.” l-am explicat situaţia, iar Ed mi-a zâmbit înainte să-mi 
răspundă, fără urmă de îngrijorare. 

„Cred că o să te descurci. Antreprenorii sunt cei care pun lu- 
crurile în mișcare, nu-i așa?” 

Douăzeci și patru de ore mai târziu și cu un minut înainte de 
termenul-limită, în timp ce asistentul său încuia biroul, am predat 
lucrarea finală, de 30 de pagini. Se baza pe altă companie. Găsi- 
sem, intervievasem și disecasem într-o noapte albă intensă, cu 
suficientă cofeină cât să asigure descalificarea unei întregi echipe 
olimpice. A ajuns una din cele mai bune lucrări scrise de mine în 
patru ani și am primit un 10. 


Inainte să părăsesc clasa, cu o zi înainte, Ed îmi dăduse un sfat 
de despărțire: Legea lui Parkinson. 


Legea lui Parkinson spune că o sarcină se va amplifica în com- 
plexitate și importanţă (aparentă) în raport cu timpul acordat 
completării ei. Este magia termenelor-limită iminente. Dacă îţi 
dau 24 de ore să termini un proiect, presiunea timpului te va forța 
să te concentrezi pe executarea acestuia și nu vei avea de ales 
decât să te ocupi de esențial. Dacă îți dau o săptămână să îndepli- 
nești aceeași sarcină, înseamnă şase zile în care să faci din țânțar 
armăsar. Dacă, Doamne fereşte, îți dau două luni, aceasta devine 
un monstru mintal. Produsul finit al termenelor-limită mai scurte 
este aproape întotdeauna de aceeași calitate sau de o calitate ega- 
lă sau mai mare decât a celor lungi, datorită concentrării mai 
intense. 


Se petrece un fenomen foarte curios. Există două abordări si- 
nergetice pentru a mări productivitatea, iar fiecare este inversiu- 
nea celeilalte. 
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1. Limitează sarcinile la ce e mai important pentru a scurta 
timpul de lucru (80/20) 


2. Scurtează timpul de lucru pentru a te limita la sarcinile 
importante (Legea lui Parkinson) 


Cea mai bună soluţie e să le folosești pe amândouă: identifică pu- 
ținele sarcini cruciale care contribuie cel mai mult la venitul tău și 
programează-le cu termene-limită foarte scurte și precise. 


Dacă încă nu ai identificat sarcinile critice pentru misiune și 
nu ai stabilit cu agresivitate data începerii și încheierii lor, aspec- 
tele neimportante devin importante. Chiar dacă știi ce e crucial, 
fără termene-limită care să creeze concentrare, sarcinile minore 
care ţi se impun (sau inventate, în cazul antreprenorului) vor că- 
păta proporții, consumând timpul disponibil până ce alte fleacuri 
le vor lua locul, lăsânduc-te la sfârșitul zilei fără nicio realizare. 
Cum altfel ar putea să consume o zi întreagă de tip 9-17 să lași un 
pachet la poștă, să programezi câteva întâlniri și să-ţi verifici 
e-mailul? Nu te simţi prost. Eu am petrecut luni întregi trecând de 
la o întrerupere la alta, simțindu-mă condus de afacerea mea, și 
nu invers. 


PRINCIPIUL 80/20 și LEGEA LUI PARKINSON sunt două concepte 
de bază la care vom reveni în diferite forme pe parcursul acestei 
secțiuni. Majoritatea intrărilor sunt inutile, iar timpul este irosit 
proporțional cu durata disponibilă. 


Performanţele lipsite de exces și libertatea timpului încep cu 
limitarea supraîncărcării cu sarcini. În capitolul următor, te vom 
trece pe adevăratul mic-dejun al campionilor: Dieta cu informații 
puţine. 
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O duzină de brioșe și o întrebare 


Dragostea de zarvă nu înseamnă zel. 
— SENECA 


MOUNTAIN VIEW, CALIFORNIA 


cuți care mă priveau fix, prieteni de-ai unui prieten. Era adevărat. 
Poţi mânca All-Bran* și pui șapte zile pe săptămână? Nici eu. Nu fi 


S âmbăta e ziua mea liberă”, am răspuns mulţimii de necunos- 
p} 


atât de critic. 


Între cea de-a zecea și cea de-a douăsprezecea brioșă, m-am 
aruncat pe canapea pentru a savura din plin euforia dată de zahăr, 
înainte ca ceasul să bată de miezul noptii, trimițându-mă înapoi la 
dieta mea de om matur de duminică până vineri. Mai era și un alt 
invitat așezat pe un scaun, lângă mine, bând tacticos un pahar de 
vin, nu al doisprezecelea pe care-l bea, dar în mod sigur nici primul, 
și am ajuns să conversăm. Ca de obicei, a trebuit să mă străduiesc 
să răspund la întrebarea: „Cu ce te ocupi?” și, ca de obicei, răspunsul 
meu mi-a lăsat interlocutorul întrebându-se dacă nu eram vreun 
mincinos patologic sau vreun criminal. 


Cum era posibil să consum atât de puţin timp pe generarea ve- 
nitului? E o întrebare bună. E ÎNTREBAREA-CHEIE. 


În aproape toate privinţele, Charney era realizat. Avea o căsnicie 
fericită, avea un fiu de doi ani și un altul care urma să se nască peste 
trei luni. Era un vânzător de succes în domeniul tehnologiei, și cu 
toate că dorea să câștige cu 500 de mii de dolari mai mult pe an - 
cum ne dorim toti, de altfel - finanţele sale erau solide. 


De asemenea, punea întrebări bune. Tocmai mă întorsesem 
dintr-o altă călătorie peste ocean și plănuiam o nouă aventură în 


* Marcă americană de cereale pentru micul dejun (n.red.) 
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Japonia. M-a pisat timp de două ore cu refrenul: Cum e posibil să 
consum atât de puţin timp pe generarea venitului? 


„Dacă ești interesat, putem să facem un studiu de caz din tine și 
am să-ţi arăt cum”, m-am oferit eu. 


Charney a fost de acord. Singurul lucru pe care nu-l avea era 
timpul. 

După un e-mail și cinci săptămâni de exerciţiu, Charney avea 
vești bune: realizase mai mult în ultima săptămână decât în cele 
patru săptămâni anterioare luate împreună. A reușit asta luându-și 
liber lunea și vinerea și petrecând cel puţin 2 ore în plus pe zi cu 
familia sa. De la 40 de ore pe săptămână, ajunsese la 18, și avea 
rezultate de patru ori mai bune. 

Se retrăsese oare în munți sau studiase în secret kung fu? Nu. 
Era un nou secret japonez de management sau un software mai 
bun? Nein. l-am cerut doar să facă ceva simplu, în mod consistent, 
fără greș. 

De cel puţin trei ori pe zi, la ore fixe, trebuia să-și pună urmă- 
toarea întrebare: 


Sunt productiv sau doar activ? 


Charney a surprins esența folosindu-se de formulări mai puţin 
abstracte: 


Inventez chestii ca să evit ce e important? 


A eliminat toate activitățile pe care le folosea drept cârjă și a 
început să se concentreze pe a prezenta rezultate în loc de a arăta 
dedicare. Dedicarea este adesea muncă fără sens camuflată. Fii 
nemilos și renunţă la surplus. 


Se poate și cu varza unsă, și cu slănina în pod. 
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> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


Creăm stres pentru noi înșine din cauză că simțim că trebuie să o 
facem. Trebuie. Eu nu mai simt așa. 

— OPRAH WINFREY, actriță și gazdă de talk-show, 

The Oprah Winfrey Show 


heia pentru a avea mai mult timp liber este să faci mai puține, 
și există două căi prin care să ajungi aici, ambele folosite îm- 


preună: (1) alcătuiește-ți o scurtă listă „de făcut” și (2) alcătuiește 
o listă cu „de evitat”. 


In termeni generali, nu există decât două întrebări: 
Care 20% din șanse îţi cauzează 80% din probleme și nefericire? 


Care 20% din șanse rezultă în 80% din rezultatele dorite și în 
fericirea ta? 


lată câteva cazuri ipotetice ca să ne ajute să pornim: 


Dacă ai suferi un atac de cord și ar trebui să muncești două 
ore pe zi, ce ai face? 

Nu cinci ore, nu patru, nu trei - două ore. Nu e punctul în care 
vreau să ajungi, dar e un început. În plus, parcă-ţi şi aud creie- 
rul cum spune: e ridicol. Imposibil! Știu, știu. Dacă ți-aș spune 
că ai putea supraviețui luni întregi, funcționând destul de 
bine, cu patru ore de somn pe noapte, m-ai crede? Probabil că 
nu. Cu toate acestea, milioane de proaspete mămici o fac tot 
timpul. Acest exercițiu nu este opțional. Doctorul te-a averti- 
zat după o operaţie triplă de bypass că dacă nu reduci munca 
la două ore pe zi, timp de trei luni după operaţie, vei muri. 
Cum ai face-o? 


Dacă ai suferi un al doilea atac de cord și ai fi nevoit să 
muncești două ore pe săptămână, ce ai face? 


3. 
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Dacă ai avea un pistol la tâmplă și ai fi nevoit să renunti la 
4/5 din diferitele activităţi consumatoare de timp, la ce ai 
renunţa? 


Simplitatea cere duritate. Dacă ai fi nevoit să renunțţi la 4/5 
din activitățile consumatoare de timp - e-mail, telefoane, con- 
versații, hârțogăraie, întâlniri, reclame, clienți, provideri, pro- 
duse, servicii etc. - ce ai elimina pentru a menține la minim 
efectul negativ asupra venitului tău? Folosită chiar și numai o 
dată pe lună, această întrebare te poate menţine sănătos la 
cap și pe linia de plutire. 


Care sunt primele trei activități pe care le folosesc ca să 
umplu timpul și să mă simt productiv? 

Acestea sunt folosite, de obicei, pentru a amâna acțiuni mai 
importante (adesea inconfortabile, pentru că prezintă șanse 
de eșec sau de respingere). Fii sincer cu tine însuţi, așa cum 
facem toți cu această ocazie. Care sunt activitățile tale cârjă? 


Care sunt 20% dintre oamenii care produc 80% din dis- 
tracţia ta și care te împing înainte, și care 20% îţi cauzează 
80% din depresie, furie și îndoială de sine? Identifică: 

- Prieteni pozitivi versus prieteni consumatori de timp: Cine 
te ajută versus cine te rănește, și cum îți sporești timpul petrecut 
cu primii în timp ce-ţi descrești sau îți elimini timpul petrecut cu 
ceilalți? 

- Cine-mi provoacă stres disproporționat cu timpul pe care îl 
petrecem împreună? Ce se va întâmpla dacă pur și simplu 
opresc interacțiunile cu aceste persoane? Instalarea fricii e de 
ajutor în acest caz. 


- Când simt că am o nevoie acută de timp? Ce angajamente, gân- 
duri sau oameni pot elimina pentru a rezolva problema? 

Nu avem nevoie de cifre exacte pentru a ne da seama că 
petrecem prea mult timp cu cei care ne otrăvesc cu pesimism, 
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lenevie, și așteptările scăzute pentru ei și pentru lume. Ade- 
sea se întâmplă să fii nevoit să concediezi anumiţi prieteni sau 
să te retragi din anumite cercuri sociale pentru a avea viața pe 
care ţi-o dorești. Nu e o dovadă de răutate, ci de pragmatism. 
Oamenii otrăvitori nu merită timpul tău. Să gândești contra- 
riul înseamnă să fii masochist. 


Cel mai bun mod de a aborda o potențială ruptură este 
simplu: Ai incredere să vorbești cu ei sincer, dar cu tact și să le 
explici motivele tale de îngrijorare. Dacă contraatacă, conclu- 
ziile ți-au fost confirmate. Debarasează-te de ei ca de un obi- 
cei prost. Dacă promit să se schimbe, mai întâi petreceți cel 
puțin două săptămâni la distanță pentru a dezvolta alte influenţe 
pozitive în viața voastră și pentru a diminua dependența psi- 
hologică. Următoarea perioadă de probă ar trebui să aibă o 
durată stabilită și să consiste din criterii de „promovare”. 


Dacă această abordare seamănă prea mult cu o confruntare, 
refuză pur și simplu să interacționezi cu acea persoană. Să fii 
ocupat cu ceva când primești apelul, sau să ai pregătit un anga- 
jament anterior când primești invitația de a petrece timp îm- 
preună. Odată ce vezi beneficiile reducerii timpului cu această 
persoană, îţi va fi mai ușor să oprești complet comunicarea. 


N-am de gând să te mint: E nasol. Doare ca atunci când îți 
smulgi o așchie. Dar ești media celor cinci persoane cu care te 
întovărășești cel mai mult, așa că nu subestima efectele prie- 
tenilor tăi pesimiști, neambiţioși și dezorganizați. Dacă cineva 
nu te face mai puternic, atunci te face mai slab. Îndepărtează 
așchiile și-ți vei mulțumi pentru asta. 


Învață să întrebi „dacă ăsta e singurul lucru pe care-l în- 
deplinesc astăzi, voi fi mulţumit de ziua de azi?” 

Nu te duce la birou sau în fața calculatorului fără o listă clară 
de priorități. N-o să reușești decât să citești e-mailuri irelevante 
și să-ți faci creierul praf pentru tot restul zilei. Alcătuiește o 
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listă cu lucruri „de făcut” pentru ziua de mâine, nu mai târziu 
de diseară. Nu-ţi recomand să folosești Outlook sau liste com- 
puterizate, pentru că e posibil să ajungi la o listă infinită de 
elemente. Eu folosesc o coală standard de hârtie, împăturită 
de trei ori, care-mi încape perfect în buzunar și te limitează la 
doar câteva elemente. 


Niciodată n-ar trebui să existe mai mult de două elemente 
cruciale pe lista zilnică. Niciodată. Pur și simplu nu e necesar, 
în cazul în care sunt atât de importante. Dacă ai dificultăți în a 
decide între mai multe sarcini ce par toate a fi vitale, așa cum 
pățim toţi, uită-te la fiecare, pe rând, și pune-ți întrebarea: 
„Dacă ăsta e singurul lucru pe care-l îndeplinesc astăzi, voi fi 
mulțumit de ziua de azi?” 


Pentru a amâna ceea ce pare urgent, întreabă-te: „Ce se va 
întâmpla dacă nu fac asta și merită să amân ce e important ca 
să fac asta?” Dacă nu ai realizat deja un obiectiv important în 
ziua aceea, nu îţi pierde ultima oră de afaceri pentru a înapoia 
un DVD închiriat, ca să eviți penalizarea de 5 dolari. Fă treaba 
importantă și plătește amenda de 5 dolari. 


7. Pune un post-it pe ecranul computerului sau setează o 
alarmă în Outlook, pentru a-ţi aminti de cel puţin trei ori 
pe zi întrebarea: „Inventezi diverse activităţi pentru a 
evita ce e important?” Eu folosesc de asemenea un software 
de contorizare numit RescueTime (www.rescuetime.com) care 
mă alertează dacă am depășit timpul alocat pentru anumite 
site-uri web sau programe folosite adesea pentru a evita ce e 
important (Gmail, Facebook, Outlook, etc.). Îţi centralizează 
de asemenea timpul în fiecare săptămână și compară perfor- 
mantele tale cu cele ale altora. 
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8. Nu face mai multe lucruri în același timp. 
O să îți spun ceva ce deja știi. Nu merge să te speli pe dinţi, să 
vorbești la telefon și să răspunzi la mailuri în același timp. 
Să mănânci în timp ce faci cercetări online și comunici pe 
messenger? Idem. 


Dacă îți aranjezi prioritățile cum trebuie, nu e nevoie să 
faci mai multe lucruri deodată. E un simptom de „manie a tre- 
burilor” - să faci mai multe ca să te simţi productiv și, în ace- 
lași timp, să obţii mai puţin. Repet: ar trebui să ai cel mult 
două obiective sau sarcini importante pe zi. Fă-le separat, de 
la început la sfârșit, fără distracţii. Atenţia împărţită duce la 
întreruperi frecvente, la probleme de concentrare, la rezulta- 
te net mai slabe și la mai puţină mulțumire. 


9. Folosește Legea lui Parkinson atât la nivel macro, cât și 
micro. 


Folosește-te de Legea lui Parkinson pentru a realiza mai multe 
într-un timp mai redus. Scurtează programul și termenele-limită, 
pentru o acțiune concentrată, în locul prudenței și amânării. 


La un nivel macro săptămânal și zilnic, încearcă să pleci 
de la muncă la 4 după amiaza și să îţi iei lunea și/sau vinerea 
liber. Asta te va ajuta să îți stabilești prioritățile și poate chiar 
să-ți dezvolţi o viață socială. Dacă te afli sub ochiul de vultur 
al vreunui șef, în capitolele următoare vom discuta totul despre 
cum să scapi. 

La un nivel de sarcini micro, limitează numărul de ele- 
mente de pe lista ta „de făcut” și folosește termene-limită im- 
posibil de scurte pentru a forța acțiunea imediată și a ignora 
fleacurile. 


Dacă lucrezi online sau în apropierea unui computer cu 
acees la internet, http://e.ggtimer.com/ este un cronometru 
ușor de folosit. Introdu pur și simplu limita de timp dorită în 
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câmpul URL și apasă pe enter. Http://-l poate fi adesea omis. 
De exemplu: http://e.ggtimer.com/5minutes (sau doar „e.g- 
gtimer.com/5min” în unele nevigatoare.) 


http:/ /e.ggtimer.com/1hour30minutes30secondshttp:// 
e.ggtimercom/30 (dacă introduci un număr, programul pre- 
supune că este vorba de secunde.) 


> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


Învață să propui (2 zile) 


Nu mai cere păreri şi începe să propui soluţii. Începe cu lucrurile 
mărunte. Dacă cineva întreabă sau urmează să întrebe „unde ar 
trebui să mergem să mâncăm?”, „ce film să vedem?” „ce facem di- 
seară?” sau orice altceva similar, NU răspunde cu „Păi, ce ai vrea 
să...?” Oferă o soluţie. Oprește oscilarea și ia o decizie. Practică asta 
atât la nivel personal, cât și profesional. lată câteva replici care te 
ajută (favoritele mele sunt prima și ultima): 


„Pot să fac o sugestie?” 
„Propun... 

„Mi-ar plăcea să propun...” 
„Sugerez să... Ce crezi?” 


„Hai să încercăm... și dacă nu merge, încercăm altceva.” 


> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


Sunt un muzician și am ajuns să citesc cartea ta pentru 
că mi-a recomandat-o Derek Sivers, de la CD Baby. Verifi- 
când Legea lui Pareto, mi-am dat seama că 78% din descăr- 
cările mele proveneau doar de la unul dintre CD-urile mele și 
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că 55% din venitul meu total bazat pe descărcări provenea de 
la doar cinci cântece! Asta mi-a arătat ce caută fanii mei și 
mi-a permis să expun acele lucruri pe site-ul meu web. Des- 
cărcările sunt calea de urmat. iTunes vinde cântecul și CD 
Baby depune banii direct în contul meu. Automatizare com- 
pletă, odată ce s-a făcut înregistrarea. În unele luni pot trăi 
doar de pe urma venitului din descărcări. Odată ce-mi ter- 
min de plătit datoria, n-ar trebui să am probleme în a călători 
prin lume ca artist și să am un flux devenit prin internet. 


— VICTOR JOHNSON 


Cât despre „externalizarea” activităţilor tale bancare, 
orice companie care trebuie să primească cecuri ar trebui să 
ia în considerare o soluţie tip casetă de valori. Aproape toate 
băncile care au servicii bancare oferă așa ceva. Toate cecuri 
ajung la o cutie poștală a băncii, banca procesează cecurile și 
le depune, și, în funcţie de instrucţiunile tale, îţi poate trimite 
un dosar cu toate cecurile care au fost depuse. În mod nor- 
mal, asta poate fi făcut fie într-un fișier normal, Excel, fie în 
alt tip care poate fi conectat la orice sistem de contabilitate, 
de la Excel, până la Quicken sau SAP. Chiar eficient din punct 
de vedere al costurilor. 

— ANONIM 


(6, 
Dieta săracă în informaţii 


> CULTIVAREA IGNORANȚEI SELECTIVE 


Ce consumă informaţia este mai degrabă evident: consumă aten- 

ţia receptorilor. Prin urmare, o bogăţie de informaţii provoacă o 

sărăcie a atenţiei și nevoia de a acorda în mod eficient acea aten- 

ție printre supra-abundenţa de surse de informații care ar putea 
să o consume. 

— HERBERT SIMON”, laureat al Premiului Nobel 

Memorial în economie și al premiului A.M. Turing, 

„Premiul Nobel pentru Științele Computerului” 


Lectura, după o anumită vârstă, distrage prea mult mintea de la 
scopul creativ. Orice om care citește prea mult și își folosește cre- 
ierul prea puţin cade în lenevirea gândirii. 

— ALBERT EINSTEIN 


per că stai jos. Scoate-ți bucata de sendviș din gură, ca să nu te 
îneci. Acoperă-i urechile copilului. Am să-ți spun ceva care su- 
pără pe multă lume. 


Eu nu urmăresc niciodată știrile și am cumpărat un singur 
ziar în ultimii cinci ani, pe Aeroportul Stansted, din Londra, și asta 
numai pentru că mi s-a oferit un discount la Pepsi Dietetic. 


Aș putea pretinde să sunt Amish, dar ultima dată când am 
verificat, Pepsi nu era în meniu. 


* Simon a primit Premiul Nobel în 1978 pentru contribuţia sa privind luarea deci- 
ziilor în cadrul organizaţiilor economice (n. red.) 
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Cât de obscen! Mă numesc eu un cetățean informat și respon- 
sabil? Cum de sunt la zi cu treburile curente? Răspund de îndată 
la toate, dar așteaptă - o să fie și mai bine. Verific e-mail-urile de 
afaceri preț cam de o oră, în fiecare luni, și nu verific niciodată 
mesageria vocală când sunt în străinătate. Niciodată. 


Dar dacă se întâmplă vreo urgență? Nu se întâmplă. Persoane- 
le mele de contact știu acum că eu nu răspund la urgente, deci, 
într-un fel, urgenţele nu există sau nu se întâmplă pentru mine. De 
regulă, problemele se rezolvă de la sine sau dispar dacă te dai la o 
parte din gâtul sticlei de informații și delegi altora sarcina. 


Cultivând ignoranţa selectivă 


Sunt multe aspecte în privința cărora un om înțelept și-ar dori să 
fie ignorant. 
— RALPH WALDO EMERSON (1803-1882) 


D e aici înainte, vreau să-ți propun să-ți dezvolți strania abilita- 
te de a fi ignorant în mod selectiv. Ignoranța poate fi fericirea 
supremă, dar este și practică. Este imperativ să înveți să ignori 
sau să redirecționezi toate informațiile și întreruperile nerelevante, 
neimportante sau nefolositoare. Majoritatea sunt de toate trei 
felurile. 


Primul pas este să dezvolți și să menții o dietă săracă în infor- 
mații. Exact așa cum omul modern consumă prea multe calorii și 
calorii fără valoare nutritivă, cei care lucrează cu informaţiile 
înghit atât informaţii în exces, cât și unele din surse nepotrivite. 


Lifestyle designul se bazează pe acțiune masivă - productivi- 
tate. Productivitatea crescută necesită consum de energie scăzut. 
Majoritatea informaţiilor sunt consumatoare de timp, negative, 
neînsemnate în raport cu scopurile personale și în afara influenţei 
tale. Te provoc să verifici ce ai citit sau ai privit astăzi și să-mi spui 
că nu a întrunit cel puțin două din aceste patru caracteristici. 
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În fiecare zi când mă duc să iau prânzul, citesc titlurile de pe 
prima pagină ale ziarelor din automate, şi nimic mai mult. În cinci 
ani nu am avut nici măcar o singură problemă care să fie cauzată 
de această ignoranță selectivă. Îți dă ceva nou de întrebat restul 
populaţiei, în loc de pălăvrăgeală: 


„Spune-mi, ce mai e nou pe lume?” Și, dacă e ceva important, 
vei auzi vorbindu-se despre asta. Folosindu-mă de copiuţe în 
abordarea problemelor lumii, de obicei rețin mai mult decât cine- 
va care nu găsește pădurea din pricina copacilor, într-un ocean de 
detalii neesenţiale. 


Din punct de vedere al informaţiei utile, consum maximum o 
treime dintr-o revistă de studii specializate (Response) și o revistă 
de afaceri (Inc.) pe lună, într-un grandios interval de patru ore. 
Asta în ceea ce privește lectura orientată spre rezultate. Mai citesc 
o oră de literatură înainte de culcare, pentru relaxare. 


Cum naiba mă comport ca un om responsabil? Să-ţi dau un 
exemplu asupra felului în care eu și un alt Nou om bogat avem în 
vedere și obținem informații. Am votat la ultimele alegeri prezi- 
dențiale€, în ciuda faptului că mă aflam la Berlin. Decizia am luat-o 
în câteva ore. În primul rând, am trimis e-mail-uri unor prieteni 
școliți din Statele Unite, cu care împărtășesc aceleași valori, și 
i-am întrebat pe cine votează şi de ce. În al doilea rând, eu judec 
lumea pe baza acțiunilor, nu după vorbe; astfel, am întrebat niște 
prieteni din Berlin, care au o perspectivă mai largă decât media de 
propagandă din Statele Unite, cum i-au judecat pe candidaţi după 
comportamentul lor din trecut. În sfârșit, am urmărit dezbaterile 
prezidenţiale. Asta a fost tot. Am lăsat alți oameni de nădejde să 
facă sinteza a sute de ore și mii de pagini din media în locul meu. 
A fost ca și cum aș fi avut zeci de asistenți personali pentru infor- 
mații, și nici n-a trebuit să le plătesc nici măcar un singur cent. 


6 2004, la momentul când am scris asta. 
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Este un exemplu simplu, veți spune, dar dacă trebuie să înveți 
să faci ceva ce prietenii tăi n-au făcut? Cum ar fi, să spunem, să 
vinzi celui mai mare editor din lume o carte de debut? E ciudat să 
soliciți aşa ceva. Eu am folosit două abordări: 


1. Am ales o carte dintre zeci, după aprecierile cititorilor și 
după ideea că autorii făcuseră, de fapt, ceea ce îmi dorisem eu 
să fac. Dacă era o carte gen „cum să... în natură”, am citit doar 
relatările despre „cum am făcut cutare lucru” și istorisirile 
autobiografice. Nu merită să-ți irosești timpul cu niciun fel de 
speculatori sau aspiranți la glorie. 


2. Folosindu-mă de carte pentru a genera întrebări inteligente 
și la obiect, am contactat 10 autori de top și agenţi din toată 
lume, pe e-mail și prin telefon, cu o rată de răspuns de 80%. 


Am citit doar pasajele din carte care erau relevante pentru 
pașii imediat următori, ceea ce mi-a luat mai puţin două ore. Alcă- 
tuirea unui șablon de e-mail și schițarea unui ghid de convorbire 
la telefon ia mai puţin de o oră. Acest gen de contact personal nu este 
doar mult mai eficient și mai eficace decât tot-ce-poţi-să-înghiţi din 
bufetele informative, ci mi-a furnizat și legăturile de care aveam 
nevoie, cu asociaţiile profesionale și cu mentorii necesari pentru 
a vinde această carte. Redescoperă puterea unei abilități uitate, 
care se numește „vorbit”. Funcţionează. 


Incă o dată, mai puţin înseamnă mai mult. 
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Cum să citeşti cu 200% mai rapid în 10 minute 


gh perioade când, e adevărat, va trebui să citeşti. lată aici patru 
ponturi simple, care îţi vor ușura efortul și îţi vor crește viteza de 
citit cu 200%, în 10 minute, fără pierderi ale înțelesului: 


1. Două minute: folosește un creion sau degetul pentru a ur- 
mări pe sub fiecare rând pe care-l citești cât mai repede posibil. 
Cititul printr-o serie de priviri instantanee, în salturi (numite sa- 
cade), și folosirea unui ghid vizual previn revenirile. 


2. Trei minute: Începe fiecare rând concentrându-te asupra 
celui de-al treilea cuvânt de la primul cuvânt, și încheie fiecare 
rând concentrându-te asupra celui de-al treilea cuvânt de la 
capăt. Acest procedeu face posibilă folosirea vederii periferice, 
care altfel se irosește pe margini. De exemplu, chiar și atunci 
când cuvintele subliniate din rândul următor sunt punctele focale 
de început și sfârșit, întreaga propoziţie este „citită” cu mai puţină 
mișcare a ochilor. 

„A fost odată un dependent de informaţii care a decis să se 
dezintoxice." 


Plimbă-ţi privirea din ambele sensuri tot mai mult, pe măsură 
ce devine mai ușor. 


3. Două minute: Odată ce-ai reușit să identifici cu ușurință trei 
sau patru cuvinte-cheie din ambele părți ale paginii, încearcă să 
arunci doar două priviri - cunoscute și ca fixaţii - asupra primu- 
lui și ultimului cuvânt-cheie de pe fiecare rând. 


4. Trei minute: Practică cititul prea rapid pentru înţelegere, 
dar stăpânind bine tehnica (cei trei pași de mai sus) pret de 
cinci pagini, înainte de a citi la o viteză confortabilă. Asta îţi va 
ascuți percepţia și îţi va reseta limita de viteză, tot așa cum 
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mersul cu 75 km/h pe autostradă pare în mod normal rapid, dar 
când încetinești de la 110 km/h, îl simţi ca în slow motion. 


Pentru a calcula viteza de citit în cuvinte pe minut (cpm) - 
ajungând astfel să faci progrese - la o carte anume, adună numă- 
rul de cuvinte din zece rânduri și împarte la zece, pentru a 
obține media de cuvinte pe rând. Înmulţește acest număr cu 
numărul de rânduri de pe o pagină și vei obține numărul mediu de 
cuvinte pe pagină. Acum este simplu. Dacă iniţial citești 1,25 de 
pagini într-un minut, la o medie de 330 de cuvinte pe pagină, 
asta înseamnă 412,5 cuvinte pe minut. Dacă după antrenament 
ajungi să citești 3,5 pagini, înseamnă 1155 de cuvinte pe minut, 


* 


și ai ajuns în topul celor 1% cei mai rapizi cititori din lume. 


> Î&A : ÎNTREBĂRI ȘI ACȚIUNI 


Învăţând să ignori unele lucruri este una dintre cele mai grozave 
căi către pacea lăuntrică. 

— ROBERT J. SAWYER, Calculating God 

(Calculându-L pe Dumnezeu) 


1. Începe imediat un post mediatic de o săptămână. 


Lumea nu va sughiţa, cu atât mai puţin se va sfârși dacă-ţi tai cor- 
donul ombilical la informaţie. Pentru a-ţi da seama de asta, cel 
mai bine este să folosești abordarea cu plasturele, și fă-o repede: 
o săptămână de post mediatic. Informaţia seamănă prea mult cu o 
înghețată ca să procedezi altfel. „O, am să iau doar o linguriţă!” e la 
fel de realist ca „Vreau să stau pe net doar un minut”. Alege absti- 


nența totală. 


* Dacă ești interesat să afli cum citesc unii oameni cu peste 12.719 % mai rapid, 
vizitează www. Pxmethod.com (n. tr.) 
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Dacă vrei să te întorci după aceea la dieta de informații gen 
cartofi prăjiți de 15 000 de calorii, foarte bine, dar începând de 
mâine, și pentru alte cel puţin cinci zile întregi, iată care sunt 
regulile: 

Nu ziare, reviste, cărți audio sau radio care nu difuzează mu- 

zică. Muzica este permisă tot timpul. 


Nu adrese de web cu știri, indiferent care (cnn.com, drudge- 
report.com, msn.com). 


Nu televiziune, cu excepţia unei ore de vizionare din plăcere, 
în fiecare seară. 


Nu cărți de lectură, cu excepţia acestei cărți și a unei ore de 
literatură” de plăcere, înainte de culcare. 


Nu navigat pe net la birou, decât dacă este necesar pentru a-ţi 
îndeplini o sarcină de muncă din ziua respectivă. Necesar în- 
seamnă musai, nu ceva plăcut. 


Lectura care nu e necesară este inamicul public numărul unu în 
timpul acestui post de o săptămână. 


Și ce faci cu tot timpul liber? Înlocuieşte cititul ziarului de la 
micul dejun cu o conversație cu soţia, cu apropierea de copii sau 
cu învăţarea principiilor din cartea de față. În intervalul 9-17, 
completează-ți prioritățile cum se arată în ultimul capitol. Dacă le 
îndeplinești și îți mai rămâne timp, fă exercițiile din carte. Reco- 
mandarea acestei cărți poate părea ipocrizie, dar nu este: infor- 
mațiile cuprinse în pagini sunt importante și trebuie aplicate 
acum, nu mâine sau poimâine. 

În fiecare zi, în pauza de prânz, ia-ţi cinci minute pentru a te 
pune la curent. Întreabă un coleg bine informat sau un chelner din 
restaurant: „S-a întâmplat azi ceva important în lume? Că n-am 


7 Fiind o persoană care a citit exclusiv nonficțiune aproape 15 ani, pot să-ți spun 
două chestii: nu e productiv să citeşti două cărți bazate pe fapte în același timp 
(aceasta este una), iar literatura e mai bună decât pilulele de dormit pentru a lăsa 
în urmă întâmplările zilei proaspăt încheiate. 
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apucat să iau ziarul.” Oprește-te de îndată ce-ţi dai seama că răs- 
punsul nu-ți afectează deloc acțiunile. Cei mai mulți oameni nici 
măcar nu-și vor aminti ce au asimilat într-o oră-două în dimineața 
aceea. 


Fii strict cu tine însuți. Eu pot să-ţi prescriu rețeta doctoriei, 
dar tu ești cel care trebuie să o ia. 


Descarcă browser-ul web Firefox (www.firefox.com) și folo- 
sește LeechBlock pentru a bloca complet anumite site-uri pentru 
anumite perioade. 


De pe site-ul lor (http://www.proginosko.com /leechblock. 
html); poţi specifica până la șase seturi de site-uri de blo- 
cat, cu diferite perioade de timp și zile pentru fiecare set. 
Poţi bloca anumite site-uri pentru perioade fixe de timp 
(de pildă, între 9 și 17), după o limită de timp (de pildă 
zece minute pentru fiecare oră), sau printr-o combinație 
de perioade de timp și de timp limită (de pildă zece minute 
pentru fiecare oră între ora 9 și 17). Poţi seta de asemenea 
și o parolă de acces la opţiunile extinse, doar ca să te înce- 
tinească în momentele de slăbiciune! 


2. Dezvoltă-ţi obiceiul de a te întreba singur: „Precis am să 
folosesc această informație imediat pentru ceva important?” Nu e 
suficient să foloseşti informaţia la „ceva” - trebuie să fie ceva ime- 
diat și important. Dacă răspunsul este „nu” la una dintre chesti- 
uni, nu o asimila. Informaţia nu este folositoare dacă nu se aplică 
la ceva important, altfel o vei uita înainte de a avea șansa să o pui 
în aplicare. 


Obișnuiam să citesc cu luni de zile înainte o carte sau un site, pen- 
tru a pregăti un eveniment, ca apoi să fiu nevoit să recitesc același 
material când se apropia termenul-limită al acțiunii respective. 


DIETA SĂRACĂ ÎN INFORMAȚII 127 


Asta-i ceva prostesc și inutil. Urmează-ţi scurta listă „de făcut” și 
completează pe parcurs lacunele de informație. 


Concentrează-te asupra a ceea ce specialista în tehnologie di- 
gitală Kathy Sierra numește informaţie „la ţanc” în loc de informa- 
ție „în caz de”. 


3. Practică arta non-finalizării. 


Asta e altceva care mi-a luat mult timp să învăţ. Să începi ceva nu 
justifică automat că trebuie să și finalizezi. 


Dacă citești un articol prost, lasă-l și nu-l relua. Dacă mergi la 
un film și e mai prost ca The Matrix Revolutions, ieși naibii din sală 
înainte să-ți prăpădești mai mulți neuroni. Dacă te simţi sătul 
după ce-ai mâncat o jumătate de platou de cotlete, lasă jos furcu- 
lita și nu mai comanda desert. 


Mai mult nu înseamnă mai bun. Și a opri ceva este deseori de 10 
ori mai bine decât a-l termina. Dezvoltă-ţi arta non-terminatului a 
ceva plictisitor sau neproductiv, dacă nu ţi-l cere un șef. 


> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


Fă rost de numere de telefon (2 zile) 


Asigurându-te că mențţii contactul vizual, cere numerele de tele- 
fon de la cel puţin două persoane atractive de sex opus, în fiecare 
zi (cu cât încerci mai mult, cu atât mai puţin stresant va deveni). 
Doamnelor, asta înseamnă că și voi participaţi la joc, și nu contea- 
ză dacă aveţi peste 50 de ani. Amintiți-vă că scopul real nu este să 
faci rost de numere, ci să scapi de teama de a le cere, astfel că re- 
zultatul nu este important. Dacă ești implicat într-o relație, scapă 
de ele imediat ce le-ai obținut. 
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Du-te la mall dacă vrei să faci practică rapidă - locul meu favo- 
rit pentru a scăpa rapid de disconfort - și cere numărul de telefon 
de la trei persoane la rând, într-un interval de cinci minute. Poți 
folosi câteva variațiuni ale următorului scenariu: 


„Scuză-mă. Ştiu că sună ciudat, dar dacă nu întreb acum, am 
să-mi trag pumni în cap tot restul zilei. Mă grăbesc să mă întâlnesc 
cu o prietenă (înseamnă că am prietenă, nu sunt vreun obsedat), 
dar cred că ești cu adevărat (extraordinară, frumoasă de pici) dră- 
guță (nemaipomenită, sexy). Poţi să-mi dai numărul de telefon? 
Nu sunt psihopat - pe cuvânt. Poţi să-mi dai unul fals dacă nu ești 
interesată.” 


(77 
Intreruperea întreruperii 
şi Arta refuzului 


Gândeşte de unul singur și independent. Fii jucătorul de șah, nu 
piesa. 
— RALPH CHARELL 


Şedinţele sunt activități care creează dependenţă, deosebit de 

hedonistice, la care corporațţiile și alte organizaţii se dedau în 
mod obișnuit numai pentru că nu se pot masturba efectiv. 

— DAVE BARRY, umorist american, 

laureat al Premiului Pulitzer 


PRIMĂVARA 2000, PRINCETON, NEW JERSEY 
1:35 DUPĂ-AMIAZĂ 


„Cred că înţeleg. Să trecem mai departe. In paragraful următor, se 
explică...” Aveam notițe detaliate și nu voiam să ratez niciun sin- 
gur punct. 


3:45 DUPĂ-AMIAZĂ 


„OK. Asta are sens, dar dacă ne uităm la următorul exemplu...” 
M-am oprit pentru un moment în mijlocul propoziției. Profesorul- 
asistent își îngropase fața în mâini. 

„Tim, hai să ne oprim aici pentru moment. Voi avea grijă să ţin 
cont de aceste puncte.” Se săturase. Și eu, dar știam că trebuie s-o 
fac doar o singură dată. 
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Toe de patru ani de școală, am avut o politică. Dacă primeam 
o notă mai mică de 10 la un test fără variante multiple de răs- 
puns, la oricare curs, mă duceam cu întrebări cât pentru 2-3 ore în 
biroul profesorului și nu plecam de-acolo până când nu-mi răs- 
pundea la toate sau până nu se oprea din cauza epuizării. 


Asta servea următoarelor scopuri importante: 


1. Aflam exact cum evalua profesorul lucrările, inclusiv care-i 
erau prejudecățile și ce anume îl scotea din sărite. 


2. Profesorul se gândea de două ori înainte să mă mai noteze 
vreodată cu mai puțin de 10. El sau ea nu mi-ar mai fi 
acordat niciodată o notă proastă fără motive excepționale, 
pentru că ar fi știut că am să-i bat la ușă ca să-i fac o vizită 
de trei ore. 


Invaţă să fii dificil atunci când trebuie. La școală, ca și în viaţă, 
reputația de a fi îngâmfat te ajută să fii tratat preferenţial fără să 
fii nevoit să cerșești sau să te lupţi pentru asta de fiecare dată. 


Gândește-te la zilele de odinioară de pe terenul de joacă. Existau 
întotdeauna un bătăuș și nenumărate victime, dar mai exista și 
acel puști mărunţel care se bătea cu înverșunare, zbătându-se și 
dând ce era mai bun din el. Poate că nu avea câștig de cauză, dar 
bătăușul alegea să nu-l mai deranjeze. Era mai ușor să găsească pe 
altcineva. 


Fii tu acel puști. 
E greu să faci ce e important și să ignori trivialul, din cauză că 
prea multă lume parcă ar conspira să te forțeze să mănânci rahat. 


Din fericire, câteva schimbări în rutină vor aduce multe bătăi de 
cap celor care vor să te necăjească, încât te vor lăsa în pace. 


E momentul să pui capăt abuzului de informații. 
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Nu toate relele sunt create egale 


AN 
E scopurile urmărite de noi, o întrerupere este orice te împiedică 


să duci la bun sfârșit o misiune critică, și există trei principali 
răufăcători: 


1. lrositorii de timp: acele lucruri care pot fi ignorate cu pu- 
ține consecinţe sau deloc. Cei mai comuni irositori ai tim- 
pului includ întâlnirile, discuţiile, telefoanele și e-mailurile 
care nu sunt importante. 


2. Consumatorii de timp: sarcini de lucru sau cereri repeti- 
tive ce trebuie efectuate, dar care întrerup munca la nivel 
înalt. lată câțiva consumatori de timp pe care s-ar putea 
să-i cunoști îndeaproape: să citești și să răspunzi la 
e-mailuri, să dai telefoane, serviciul de relaţii cu clienții 
(statusul comenzilor, asistenţa de producție etc.), rapoar- 
tele financiare și de vânzări, comisioane personale, toate 
acțiunile și sarcinile necesare repetate. 


3. Împuternicirile greşite: situații în care cineva are nevoie 
de aprobare de la șefi pentru a îndeplini treburi mărunte. 
lată câteva exemple: rezolvarea unor probleme de-ale 
clienților (transporturi pierdute, transporturi avariate, 
defecţiuni etc.), contactul cu clienţii, expedițiile de bani de 
toate tipurile. 


Să vedem care e reţeta pentru fiecare. 
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Irositorii de timp: 
Devino extrem de ignorant 


Cea mai bună apărare este un bun atac. 
— DAN GABLE, medaliat olimpic cu aur la wrestling 
și cel mai de succes antrenor din istorie; record 
personal 299-6-3, cu 182 de țintuiri la pământ. 


rositorii de timp sunt cel mai ușor de eliminat și de îndepărtat. 
Este o chestiune ce ţine de limitarea accesului și de direcționa- 
rea comunicațiilor spre acțiune imediată. 


Mai întâi, limitează consumul și producţia de e-mailuri. Aceas- 
ta este cea mai mare întrerupere din lumea modernă. 


1. Închide alerta audio dacă ai una pe Outlook sau pe un pro- 
gram similar și dezactivează funcția automată de send /recei- 
ve, care transmite e-mailurile în inbox-ul tău de îndată ce ţi le 
trimite cineva. 


2. Verifică-ţi e-mailul de două ori pe zi, o dată la ora 12:00 
sau imediat înainte de prânz, și încă o dată la orele 16:00. 
12:00 și 16:00 sunt orele la care vei fi primit majoritatea răs- 
punsurilor de la e-mailurile trimise în prealabil. Nu-ţi verifica 
niciodată e-mailul dimineaţa la prima oră8. În schimb, îndepli- 
nește-ți cea mai importantă sarcină de lucru înainte de ora 
11:00, pentru a evita să folosești prânzul sau cititul mailurilor 
drept scuză de amânare a treburilor. 


8 Chiar şi numai acest obicei îți poate schimba viaţa. Pare mărunt, dar are un efect 
enorm. 
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E 3 ori/zi E 4 ori/zi 
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10:00 


11:00 11:00 


12:00 


1:00 C ioo 
2:00 2:00 D 
3:00 3:00 
4:00 IN co 
5:00 5:00 


Înainte de e-mailul/telefonul planificat După e-mailul/telefonul planificat 


GRIUL DESCHIS INDICĂ TIMPUL DISPONIBIL PENTRU SARCINILE DE MARE PRIORITATE 
Courtesy of SANDIA 


Înainte de a implementa rutina „de două ori pe zi”, trebuie să-ți 
faci un mesaj de răspuns automat, care îi va pregăti pe şefii, colegii, 
furnizorii şi clienţii tăi să fie mai eficace. Ţi-aş recomanda să nu 
întrebi dacă poți implementa a așa ceva. Amintește-ți una din- 
tre cele zece porunci ale noastre: Cere-ţi iertare, nu cere 
permisiunea. 

Dacă asta-ţi dă palpitaţii, vorbește cu superiorul tău cel mai 
apropiat și propune-i să încerci abordarea pentru o zi sau trei zile. 
Invocă drept motive proiecte în așteptare și frustrarea întrerupe- 
rilor permanente. Dă vina pe mesajele spam sau pe cineva din 
afara biroului. 


lată un șablon simplu, pe care-l poţi folosi: 
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Salutare, prieteni [sau stimaţi colegi) 

Din pricina unor sarcini de lucru în exces, verific e-mailurile 
doar de două ori pe zi, la orele 12:00 (sau ora zonei tale] și 
la 16:00. 

Dacă aveţi nevoie urgentă de asistenţă [vă rog să vă asigu- 
rati că e urgent) care nu poate aștepta până la orele 12:00 sau 
16:00, vă rog să mă contactaţi la nr. de telefon 555-555-5555. 

Vă mulțumesc că înțelegeţi că măsura este necesară 
creșterii eficienţei și eficacităţii. Mă ajută să muncesc mai 
mult și să vă servesc mai bine, 

Cu sinceritate, 

Tim Ferriss 


TRECI LA O-DATĂ-PE-ZI cât mai repede posibil. Rar sunt urgenţele 
cu adevărat urgenţe. Oamenii nu se pricep să evalueze importanța 
unui lucru și umflă detaliile ca să ocupe timpul și să se simtă im- 
portanți. Acest răspuns automat este o unealtă care, departe de a 
duce la scăderea eficacității colective, îi forțează pe oameni să-și 
reevalueze motivele pentru care te întrerup și îi ajută să-și răreas- 
că contactele consumatoare-de-timp și fără rost. 


La început, am fost îngrozit că voi pierde cereri importante și 
că mă îndrept spre dezastru, întocmai cum te-ai putea gândi și tu 
citind această recomandare. Nu s-a întâmplat nimic. Fă o încerca- 
re și sari peste micile hârtoape care-ţi ies în drum. 


Pentru un exemplu extrem de răspuns automat, care nu a 
avut parte de nicio plângere și îmi permite să îmi verific e-mailul 
o dată pe săptămână, trimite un e-mail la adresa template 
fourhourworkweek.com. A fost revizuit în ultimii trei ani și func- 
ționează de minune. 


Al doilea pas este să filtrezi apelurile primite și să le limitezi 
pe cele efectuate. 
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1. Folosește două numere de telefon, dacă este posibil - o linie de 
birou (non-urgenţă) și una de mobil (urgenţă). Se pot folosi, de 
asemenea, și două telefoane mobile, sau linia care nu este urgență 
poate fi un număr prin internet care direcționează apelurile spre 
o căsuță vocală online (www.skype.com, de exemplu). 


Folosește numărul de mobil în mesajul de răspuns automat și 
răspunde întotdeauna la el, cu excepția apelurilor cu identitate 
ascunsă sau a celor la care nu vrei să răspunzi. Dacă ai dubii, 
pemite apelului să fie direcționat către căsuţa vocală și ascultă-l 
imediat, pentru a-i cântări importanța. Dacă poate aștepta, lasă-l 
să aștepte. Persoanele care te deranjează trebuie să înveţe să 
aştepte. 

Telefonul de birou trebuie pus pe modul silențios și direcțio- 
nat spre căsuţa vocală tot timpul. Mesajul înregistrat al căsuţei 
vocale trebuie să sune familiar: 


Aţi sunat la biroul lui Tim Ferriss. 

Momentan verific căsuţa vocală și răspund la mesaje de 
două ori pe zi, la orele 12:00 (sau ora zonei tale] și 16:00. 

Dacă aveți nevoie de asistenţă într-o problemă cu adevărat 
urgentă, vă rog să mă contactezi pe celular la 555-555-5555. 
Altminteri, vă rog să lăsaţi un mesaj și am să vă contactez la 
orele precizate. Asiguraţi-vă că v-aţi lăsat adresa de mail, 
întrucât deseori răspund mai repede pe această cale. 

Vă mulțumesc că înţelegeți această măsură menită să 
sporească eficienţa și eficacitatea. Mă ajută să muncesc mai 
mult și să vă servesc mai bine, 

Vă doresc o zi minunată. 


2. Dacă te sună cineva pe mobil, probabil că este urgent și ar tre- 
bui să tratezi apelul ca atare. Nu permite să ți se consume timpul 
în alte condiţii. Compară cu următoarea conversaţie: 
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Jane (apelat): Alo? 

John (apelant): Bună, Jane la telefon? 

Jane: Da, Jane. 

John: Bună, Jane, sunt John. 

Jane: Bună, John. Ce mai faci? (sau) O, bună, John. Ce se 
petrece? 


John începe să divagheze și să îndrepte conversaţia spre nimi- 
curi, punct din care trebuie să o iei de la capăt și să cauţi să afli 
scopul telefonului. lată o abordare mai potrivită: 


Jane: Jane la telefon. 

John: Bună, sunt John. 

Jane: Bună, John, sunt în mijlocul unor treburi. Cu ce te pot 
ajuta? 


Potenţială continuare: 
John: O, te sun mai târziu. 
Jane: Nu, am un minut la dispoziţie. Cu ce pot să te ajut? 


Nu încuraja oamenii să stea la palavre și nu le permite asta. 
Fă-i imediat să treacă la subiect. Dacă încep cu ocolișuri sau în- 
cearcă să amâne cu un telefon pe mai târziu, la o oră nedetermi- 
nată, atrage-i înapoi și fă-i să revină la subiect. Dacă încep o 
descriere lungă a problemei, întrerupe-i cu „[Nume], scuză-mă 
că te întrerup, dar aştept un telefon în cinci minute. Cu ce pot să 
te ajut?” sau ai putea spune „|Nume], scuză-mă că te întrerup, 
dar aştept un telefon în cinci minute. Poţi să-mi trimiți un 
e-mail?” 


Cel de-al treilea pas este să-ți însușești arta refuzului și a evi- 
tării întâlnirilor. 
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ÎN PRIMA ZI când noul nostru vicepreşedinte de la departamentul 
de vânzări a venit la TrueSAN, în 2001, a apărut la ședința la care 
participa întregul personal și a făcut un anunț exprimat cam în 
următoarele cuvinte succinte: „Eu nu am venit aici să-mi fac prie- 
teni. Am fost angajat să formez o echipă de vânzări și să vând 
produsul, și exact asta intenționez să fac. Multumesc.” Și cu asta 
s-a terminat cu vorbăria. 


Și s-a ținut de cuvânt. Amatorii de socializare din birou nu l-au 
plăcut pentru abordarea de tip „fără prostii” pe care o avea față de 
comunicare, dar toată lumea i-a respectat timpul. Nu era nepoliti- 
cos fără motiv, dar era direct și-i menținea concentrați pe oamenii 
din jurul lui. Unii nu-l considerau charismatic, dar nimeni nu l-a 
considerat altfel decât extraordinar de eficace. 


Mi-aduc aminte cum stăteam pe scaun în biroul lui, la prima 
întrevedere față în față. Proaspăt ieșit din patru ani de pregătire 
academică riguroasă, m-am aruncat imediat să-i explic profilul 
eventualilor clienţi, planurile elaborate pe care le dezvoltasem, 
reacţiile la zi și așa mai departe. Mă pregătisem cel puţin două ore 
pentru a face din prima impresie una bună. M-a ascultat cu un 
zâmbet pe față nu mai mult de două minute, după care a ridicat o 
mână. M-am oprit. A râs cu blândețţe și mi-a spus: „Tim, nu vreau 
întreaga poveste. Spune-mi doar ce trebuie să facem." 

De-a lungul săptămânilor care au urmat, m-a învățat să-mi 
dau seama când nu mă concentram sau când mă concentram asu- 
pra lucrurilor nepotrivite, ceea ce însemna orice care nu-i aducea 
pe primii doi-trei clienţi cu un pas mai aproape de semnarea unui 
contract de comenzi. Întâlnirile noastre nu erau mai lungi de cinci 
minute. 


De aici înainte, decide să-i menții pe cei din jurul tău concen- 
trați și evită orice întâlniri, fie ele în persoană sau de la distanţă, 
dacă nu au obiective clare. Este posibil să faci asta cu tact, dar 
așteaptă-te ca unii irositori de timp să se simtă ofensați cu prime- 
le ocazii când avansurile lor sunt respinse. Odată ce este clar că 
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politica ta este să rămâi concentrat pe sarcina dată, iar acest lucru 
nu se va schimba, vor accepta asta și vor merge mai departe. 
Resentimentele trec. Dacă ai răbdare cu proștii, devii unul din ei. 


Este treaba ta să-i educi pe cei din jur să fie eficace și eficienți. 
Nimeni altcineva nu o va face în locul tău. lată câteva 
recomandări: 


1. Hotărăște-te că, dată fiind natura non-urgentă a majorită- 
ţii chestiunilor, îi vei îndruma pe oameni spre următoarele 
mijloace de comunicare, în ordinea preferinței: e-mail, telefon 
și întâlniri în persoană. Dacă-ţi propune cineva o întâlnire, 
solicită, în schimb, un e-mail, și apoi folosește telefonul ca 
ofertă alternativă în caz de nevoie. Invocă drept motiv alte 
sarcini imediate de serviciu care sunt în așteptare. 


2. Răspunde prin e-mailuri la mesajele lăsate în căsuţa vocală, 
ori de câte ori este posibil. Asta îi antrenează pe oameni să fie 
conciși. Ajută-i să-și dezvolte acest obicei. 


Similar mesajului telefonic de întâmpinare, comunicarea 
prin e-mail ar trebui simplificată pentru a preveni schimbul inutil 
de mesaje. Astfel, un e-mail cu „Ne putem întâlni la orele 16:00?” 
trebuie să devină „Ne putem întâlni la orele 16:00? Dacă da,... 
Dacă nu, atunci, te rog, transmite-mi trei ore care îţi convin.” 


Acest „Dacă... atunci” devine tot mai important pe măsură 
ce îţi verifici mailul mai rar. Din moment ce îmi verific mailul 
doar o dată pe săptămână, este esenţial ca nimeni să nu aibă 
nevoie să i se răspundă la o întrebare tip „și în cazul în care?” 
sau de alte informații în termen de șapte zile de la e-mailul 
trimis. Dacă suspectez că o comandă de produse nu a ajuns la 
centrul de livrare, de exemplu, trimit un e-mail la șeful centru- 
lui de livrare cu următoarele rânduri: „Dragă Susan... A sosit 
noul transport de produse? Dacă da, te rog sfătuiește-mă pri- 
vind... Dacă nu, te rog să-l contactezi pe John Doe la 555-5555 
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sau prin e-mail la john(Qdoe.com (este trecut la CC) și cere 
informaţii despre statusul și data livrării. John, dacă sunt pro- 
bleme de orice fel cu transportul, te rog, colaborează cu Susan, 
pe care o găsești la 555-4444, și care are autoritatea de a lua 
decizii în numele meu, în limita a 500 de dolari. În caz de ur- 
gență, sună-mă pe mobil, dar am încredere în voi doi. Mulțu- 
mesc.” Mesajul previne majoritatea întrebărilor care ar putea 
apărea, evită două dialoguri separate, iar pe mine mă scoate 
din ecuația rezolvării problemei. 


Obișnuiește-te să gândești ce acțiuni de tipul „dacă... atunci...” 
pot fi propuse în orice e-mail în care ai de întrebat ceva. 


3. Întâlnirile ar trebui să fie ţinute doar pentru a lua decizii 
asupra unei situaţii predefinite, nu pentru a se defini proble- 
ma. Dacă îți propune cineva o întâlnire sau „să stabiliți o oră la 
care să discutați la telefon”, cere-i persoanei respective să-ți 
trimită un e-mail cu ordinea de zi pentru a lămuri scopul: 


Se poate aranja. Dar ca să mă pregătesc mai bine, poți 
să-mi trimiti un e-mail cu ordinea de zi? Punctele importante 
și întrebările pe care trebuie să le punem? Ar fi grozav. 
Mulţumesc anticipat. 


Nu-i da șansa să se eschiveze de la un răspuns. Acest „Mul- 
țumesc anticipat” crește șansele de a primi un e-mail. 


Prin intermediul e-mailului, oamenii se simt obligați să 
definească ce doresc să obțină în urma unei întâlniri sau a 
unei convorbiri telefonice. În nouă cazuri din zece, o întâlnire 
nu e necesară și, odată definite întrebările, poţi răspunde la 
ele prin e-mail. Impune acest obicei şi altora. În afacerile 
mele, nu am mai avut o întâlnire în persoană de cinci ani și am 
participat la mai puțin de 12 convorbiri în conferință, toate cu 
o durată sub 30 de minute. 
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4. Apropo de 30 de minute, dacă nu poţi sub nicio formă să 
scapi de o întâlnire sau de o convorbire la telefon, precizează 
ora finalizării acesteia. Nu lăsa aceste discuţii deschise pe ter- 
men nelimitat, și păstrează-le scurte. Dacă lucrurile sunt bine 
definite, deciziile nu ar trebui să ia mai mult de 30 de minute. 
Invocă alte angajamente la ore ciudate (de pildă 15:20 versus 
15:30), pentru a le face mai credibile, și forțează-i pe oameni 
să se concentreze, în loc să socializeze, să te compătimească și 
să devieze de la subiect. Dacă trebuie să participi la o întrunire 
care este programată să dureze mult sau nu are termen-limită 
de încheiere, informează organizatorul că ai dori să ți se per- 
mită să tratați întâi partea care te vizează, întrucât ai un anga- 
jament în 15 minute. Dacă e nevoie, simulează un telefon 
urgent. leși naibii de acolo și întreabă după aceea pe cineva ce 
s-a discutat. Cealaltă opţiune este să fii complet sincer și să-ți 
exprimi opinia cu privire la inutilitatea ședinței. Dacă alegi 
varianta asta, fii pregătit să faci față unui potop de întrebări și 
să oferi alternative. 


5. Biroultău cubic este templul tău - nu permite accesul vizi- 
tatorilor la întâmplare. Unii sugerează folosirea unui semn 
oarecare tip „NU DERANJAȚI”, dar am observat că un astfel de 
semn este ignorat dacă nu ai un birou propriu-zis. Abordarea 
mea erau căștile puse la urechi, chiar dacă nu ascultam nimic. 
Dacă cineva mă aborda în ciuda acestei descurajări, pretin- 
deam că vorbesc la telefon. Duceam degetul la buze, și spu- 
neam: „Te aud,, după care continuam la microfon: „Poţi să 
aștepți o secundă?”. Apoi, către invadator: „Bună. Cu ce pot 
să-ți fiu de folos?”. Nu-l lăsam „să revină mai târziu”, ci îl for- 
tam, mai degrabă, să-mi facă sumarul în cinci secunde sau 
să-mi trimită un e-mail, dacă era necesar. 


Dacă trucul cu căștile nu e genul tău, răspunsul reflex pen- 
tru un invadator ar trebui să fie același cu care răspunzi la 
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telefonul mobil: „Bună, invadatorule. Sunt în mijlocul unei 
discuții. Cu ce pot să te ajut?” Dacă nu se exprimă clar în 30 de 
secunde, cere-i persoanei să-ți trimită un e-mail asupra ches- 
tiunii respective. Nu te oferi să trimiţi tu primul mesaj: „Aș fi 
bucuros să te ajut, dar trebuie să termin problema aceasta 
mai întâi. Poţi să-mi trimiți un e-mail rapid să-mi amintești?” 
Dacă nu-l poţi alunga pe invadator nici în felul acesta, dă-i un 
termen limitat cu privire la disponibilitatea ta, care poate fi 
folosit și la telefon: „OK. Am numai două minute până la un 
telefon, dar care e problema și cu ce pot să te ajut?” 


6. Folosește tehnica Puppy Dog pentru a-ţi ajuta superiorii și 
colegii să-și dezvolte obiceiul de a evita întâlnirile. Tehnica 
Puppy Dog este numită astfel în vânzări pentru că se bazează 
pe abordarea folosită în magazinele de animale: dacă cuiva îi 
place un căţel, dar ezită să facă o achiziţie care-i va schimba 
semnificativ stilul de viață, i se propune să ia cățelul acasă și 
să-l aducă înapoi dacă se răzgândește. Bineînţeles, returnarea 
cățelului se întâmplă rar. 

Tehnica Puppy Dog este nepreţuită ori de câte ori întâmpini 
rezistență la schimbările permanente. Fă primul pas cu un 
experiment tip „hai să încercăm o dată”. 


Compară următoarele: 


„Cred că veţi iubi acest căţel. Vă va aduce responsabilitate 
după responsabilitate 10 ani de acum încolo, până moare. 
Gata cu vacantele lipsite de griji, în sfârșit veţi avea ocazia să 
strângeţi rahaţi de prin tot orașul” — ce zici? 

Versus: 

„Cred că veţi iubi acest căţel. De ce nu-l luaţi acasă să 
vedeți cum vi se pare? Puteţi să-l aduceţi înapoi dacă vă 
răzgândiţi.” 
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Acum, imaginează-ți că îți abordezi şefa pe coridor, și că o baţi 
pe umăr: 


„Mi-ar plăcea să merg la ședință, dar am o idee mai 
bună. Hai să nu mai ţinem niciodată ședințe, din moment ce 
tot ce facem e o pierdere de timp și nu decidem nimic 
folositor.” 

Versus: 

„Chiar mi-ar plăcea să merg la ședință, dar sunt copleșit 
de treabă și chiar trebuie să rezolv câteva lucruri importante. 
Pot să nu iau parte, doar azi? Oricum atenţia mi-ar fi distra- 
să. Promit să mă pun la curent după aceea, trecând în revistă 
problemele discutate, cu colegul X. E-n regulă?” 


Cel de-al doilea set de alternative pare mai puţin permanent, și 
aceasta este și intenţia. Repetă această procedură și asigură-te 
că obţii mai mult în afara ședinței decât cei care participă la 
ea; repetă numărul dispariției cât mai des posibil și invocă 
productivitatea sporită pentru a transforma încet asta într-o 
schimbare permanentă de procedură. 


Învață să imiţi orice copil cuminte: „Numai de data asta! 
Te rog!!! Îţi promit că fac cutare lucru!” Părinţii se lasă păcăliți 
de asta pentru că puștii îi ajută pe oamenii mari să se amă- 
gească. Merge și cu șefii, furnizorii, clienții și cu tot restul lumii, 
de altfel. 

Folosește trucul, dar nu cădea și tu în plasa lui. Dacă un șef 
îți pretinde ore suplimentare „doar de data asta”, se va mai 
aștepta la așa ceva și pe viitor. 
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Consumatorii de timp: comasează și nu șovăi 


Un program te apără de haos și capricii. 
— ANNIE DILLARD, laureată a Premiului Pulitzer 
pentru non-ficțiune, 1975 


acă nu ai folosit niciodată o imprimantă comercială, prețul și 

durata imprimării s-ar putea să te surprindă. 

Să presupunem că te costă 310 dolari și durează o săptămână 
să imprimi 20 de tricouri personalizate cu logouri în 4 culori. Cât 
costă și cât durează să imprimi 3 tricouri identice? 

310 dolari și o săptămână. 

Cum este posibil? Simplu: costurile operațiunii de reglare nu 
se schimbă. Pe tipograf materialele îl costă aceeași sumă (150 de 
dolari) pentru pregătirea formei de tipar și același salariu pentru 
omul de la presă (100 de dolari). Adevăratul consumator de bani 
sunt pregătirile, iar slujba, în pofida proporțiilor mici, trebuie să 
fie programată ca oricare alta, rezultând aceeași săptămână până 
la data livrării. Producţia la scară mică se ocupă de restul: Costul a 
3 tricouri este de 20 de dolari pe tricou x 3 bucăţi, în loc de 3 dolari 
pe tricou x 20 de bucăți. 


Prin urmare, soluția pentru costuri și eficiența timpului este 
să aștepți până ai o comandă mai mare, o abordare numită „coma- 
sare”. Comasarea este și soluția pentru consumatorii noștri de 
timp, acele sarcini repetitive care le întrerup pe cele mai 
importante. 


Dacă îţi verifici corespondenţa și faci ordine de plată de cinci 
ori pe săptămână, ţi-ar putea lua 30 de minute de fiecare dată, 
răspunzând la un total de 20 de scrisori. În schimb, dacă faci asta 
o dată pe săptămână, ți-ar lua probabil 60 de minute cu totul, pen- 
tru a răspunde la 20 de scrisori, în loc de două ore și jumătate. 
Oamenii aleg prima variantă pentru că se tem de urgente. În pri- 
mul rând, urgențele reale se întâmplă rar. În al doilea rând, dintre 
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comunicările urgente pe care le primești, să ratezi un termen-limită 
este, de regulă, un fapt reversibil și costă minim să îl corectezi. 


Pentru toate sarcinile, fie ele la scară mare sau minusculă, 
există un inevitabil interval pentru organizare. De cele mai multe 
ori, este același pentru un produs sau pentru o sută. Există o de- 
clanșare la nivel psihologic a mecanismelor, care poate necesita 
până la 45 de minute pentru a-ţi relua o sarcină majoră de lucru 
care a fost întreruptă. Mai mult de un sfert din fiecare perioadă 
9-17 (28%) este consumată de asemenea întreruperi.? 


Acest lucru este valabil pentru toate sarcinile de lucru repeti- 
tive, şi exact din acest motiv am decis să verificăm e-mailul de 
două ori pe zi, la anumite ore predeterminate (între care le permi- 
tem să se acumuleze). 


De la mijlocul lui 2004 și până în 2007 mi-am verificat e-mailul 
nu mai des de o dată pe săptămână, uneori chiar și la patru săptămâni. 
Nu s-a produs nimic ireparabil și nimic nu a costat mai mult de 
300 de dolari pentru a fi rezolvat. Această „comasare” m-a salvat 
de sute de ore de muncă în exces. Timpul tău cât valorează? 


Să luăm un exemplu ipotetic: 


1. 20 de dolari pe oră este suma cu care ești plătit sau cât 
valorează timpul tău. Acesta ar fi cazul, de exemplu, dacă ești 
plătit cu 40 000 de dolari pe an și ai două săptămâni de vacan- 
tă pe an (40 000 împărțit la [40 ore pe săptămână x 50 = 2 
000] = 20 de dolari pe oră). 

2. Estimează timpul pe care-l economisești grupând sarcinile 
de lucru similare și comasându-le, și calculează cât de mult ai 
câștigat multiplicând acest număr pe oră cu rata ta pe oră (20 
de dolari): 


” The Cost of Not Paying Attention: How Interruptions Impact Knowledge Worker 
Productivity (Costul neatenţiei: Care este impactul întreruperilor asupra cunoașterii 
productivităţii muncitorului), Jonathan B. Spira și Joshua B. Feintuch, Basex, 2005. 
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1 x o săptămână 10 ore = 200 de dolari 
1 x două săptămâni 20 de ore = 400 de dolari 
1 x o lună 40 de ore = 800 de dolari 


3. Testează fiecare dintre frecvențele de „comasare” de mai 
sus și determină cât te costă repararea problemelor în fiecare 
perioadă. În cazul în care costul problemelor este mai mic 
decât sumele în dolari de mai sus, comasează chiar mai 
distanțat. 


De exemplu, folosind procedeul matematic de mai sus, 
dacă verific e-mailul o dată pe săptămână și asta rezultă într-o 
pierdere medie de două vânzări pe săptămână, totalizând 80 
de dolari în profit pierdut, voi continua cu acest ritm, pentru 
că 200 de dolari (10 ore) minus 80 de dolari înseamnă, totuși, 
un profit net de 120 de dolari, ca să nu mai spun de câștigul 
enorm de a fi îndeplinit alte sarcini de lucru în aceste 10 ore. 
Dacă vei calcula beneficiul financiar și emoţional de a fi înde- 
plinit doar o sarcină majoră (cum ar fi atragerea unui client 
important sau realizarea unei călătorii care-ţi schimbă via- 
ţa), valoarea comasării este mult mai mare decât economiile 
pe oră. 

Dacă problemele costă mai mult decât orele economisite, 
revino la precedentul orar de comasare mai puţin frecvent. În 
cazul nostru, aș trece de la o dată pe săptămână la de două ori 
pe săptămână (nu zilnic) și aș încerca să adaptez sistemul în- 
cât să mă întorc la schema de o dată pe săptămână. Nu munci 
mai mult, când soluţia este să muncești mai isteț. Eu am „co- 
masat” tot mai mult atât sarcinile de afaceri, cât și pe cele 
personale, pe măsură ce am constatat cât de puține probleme 
reale apar. Câteva din „comasările” mele din 2007 au fost ur- 
mătoarele: e-mail (lunea la 10:00), telefon (eliminat complet), 
spălătorie (fiecare a doua duminică), exerciții pentru condiţie 
fizică (la patru zile, câte 30 minute) etc. 


146 E DE LA ELIMINARE 


Eșecul împuternicirii: Reguli și reajustări 


Obiectivul este de a împuternici lucrătorii, dându-le toate infor- 

maţiile în legătură cu ceea ce se întâmplă, pentru a putea face 
mult mai mult decât în trecut. 

— BILL GATES, cofondator Microsoft, 

cel mai bogat om din lume 


E șecul împuternicirii se referă la incapacitatea de a rezolva o sar- 
cină de lucru fără a cere mai întâi permisiunea și informații. De 
obicei este vorba despre micromanagement, fie că tu ești șeful sau 
subalternul, ambele consumându-ţi timpul. 


Pentru angajat, obiectivul este să aibă acces total la informaţiile 
necesare și cât se poate de multă independenţă în luarea de decizii. 
Pentru antreprenor, obiectivul este să acorde cât mai multe infor- 
matii și libertate de decizie angajaților sau colaboratorilor. 


Relaţiile cu clienţii sunt adesea exemplificarea perfectă a eșe- 
cului împuternicirii, un exemplu personal din BrainQUICKEN 
arătând cât de serioase, dar în același timp ușor de rezolvat pot fi 
problemele. 


În 2002, apelasem la externalizare pentru relaţiile cu clienții, 
în privința comenzilor și a returnărilor, dar mă ocupam de între- 
bările legate de produse. Rezultatul? Primeam mai bine de 200 de 
e-mailuri pe zi, petrecându-mi tot programul 9-17 răspunzând la 
ele, iar cantitatea creştea cu peste 10% pe săptămână! A trebuit să 
renunţ la publicitate și să limitez transporturile, căci relaţiile cu 
clienţii riscau să devină ultimul cui din coșciugul meu. Nu era un 
model care să poată fi extins. Ţine minte acest cuvânt, căci va fi 
important mai târziu. Nu putea fi extins, pentru că exista un „pasaj 
îngust” în privinţa informațiilor și luării de decizii: eu. 

Argumentul decisiv? Majoritatea e-mailurilor ce aterizau în 
căsuţa mea poștală nu erau legate de produse, ci erau cereri de la 
reprezentanții serviciului cu clienţii care cereau permisiunea 
pentru diverse activități: 
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Clientul pretinde că nu a primit transportul. Ce ar trebui să 
facem? 


Un pachetal unui client este blocat la graniţă. Putem să-l retri- 
mitem la o adresă din SUA? 


Clientul are nevoie de produs pentru un concurs peste două 
zile. Putem face transportul peste noapte, și dacă da, cât 
ar trebui să cerem? 


Nu se mai terminau. Sute și sute de situații diferite făceau imposi- 
bilă scrierea unui manual de urmat, pentru scrierea căruia, de 
altfel, nu aveam nici timpul, nici experiența necesare. 


Din fericire, cineva avea experienţă: reprezentanţii din exter- 
nalizare. Am trimis un singur e-mail tuturor supraveghetorilor, 
reușind prin acesta să reduc cele 200 de e-mailuri pe zi la mai 
puțin de 20 pe săptămână. 


Salut tuturor, 

Aș vrea să stabilesc un nou protocol pentru contul meu, 
care e mai important decât cele precedente. 

Păstraţi-vă clientul fericit. Dacă e o problemă care costă 
mai puțin de 100 de dolari pentru a fi rezolvată, folosiți-vă 
propria judecată și rezolvaţi-o singuri. 

Asta este o permisiune oficială scrisă și o cerere de a 
rezolva orice problemă care costă sub 100 de dolari fărăa mă 
contacta. Nu mai sunt clientul vostru; clienţii mei sunt 
clienții voștri. Nu îmi mai cereţi permisiunea. Faceţi ce con- 
sideraţi că e bine, și vom face ajustări odată cu trecerea 
timpului. 

Vă mulțumesc, 

Tim 
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La o analiză mai atentă, devine clar că peste 90% din proble- 
mele ce conduceau la e-mailuri puteau fi rezolvate cu mai puțin de 
20 dolari. M-am uitat peste rezultatele financiare ale deciziilor lor 
independente, o dată pe săptămână, timp de patru săptămâni, 
apoi o dată pe lună, iar în final o dată la trei luni. 

E uimitor cum coeficientul de inteligenţă al cuiva pare să se 
dubleze de îndată ce îi oferi răspundere și îi arăţi că ai încredere 
în el. Prima lună a costat poate cu 200 de dolari mai mult decât 
dacă m-aş fi ocupat eu însumi de micromanagement. Între timp, 
am scutit mai mult de 100 de ore din propriul meu timp pe lună, 
clienții primeau răspunsuri mai rapide, retururile au scăzut la 
mai puțin de 3% (media în domeniu e de 10-15%), iar externali- 
zatorii au început să petreacă mai puțin timp ocupându-se de 
contul meu, toate acestea ducând la o creștere rapidă, la profituri 
mai mari şi la oameni mai fericiţi de ambele părți. 

Oamenii sunt mai deștepți decât crezi. Dă-le o șansă să-ţi de- 
monstreze ce pot. 

Dacă tu ești obiectul micromanagementului, ca angajat, tre- 
buie să ai o discuție deschisă cu șeful tău și să îi explici că vrei să 
fii mai productiv şi să îl întrerupi mai puţin. „Îmi pare extrem de 
rău că trebuie să vă întrerup atât de des și să vă opresc de la tre- 
burile mai importante pe care știu că le aveţi. Am citit unele ches- 
tii și am niște sugestii despre cum aș putea fi mai productiv. Aveţi 
un minut?” 


Înainte de această conversație, elaborează-ți câteva „reguli”, 
ca în exemplul de mai sus, care să îţi permită să lucrezi mai auto- 
nom cu mai puţine cereri de permisiune. Şeful poate să îţi suprave- 
gheze rezultatele zilnic sau săptămânal, pentru început. Sugerează-i 
o perioadă de probă de o săptămână și încheie cu „Mi-ar plăcea să 
încerc. Pare ceva ce putem încerca timp de o săptămână?” sau între- 
barea mea favorită personală, „E rezonabil?” Oamenilor le vine 
greu să catalogheze lucrurile drept nerezonabile. 
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Înţelege că şefii sunt supervizori, nu stăpâni de sclavi. Do- 
vedește-te un provocator permanent al statu-quoului, și majori- 
tatea oamenilor vor învăța să evite să te provoace, mai ales dacă 
nu e în interesul măririi productivității. 

Dacă tu ești cel care se ocupă de micromanagement, ca antre- 
prenor, înțelege că, deși poţi face ceva mai bine ca oricine altcineva, 
nu înseamnă că trebuie să şi faci, dacă e un fleac. Împuternicește-i 
pe alții să se ocupe fără să te mai întrerupă. 


STABILEȘTE REGULILE în favoarea ta. Limitează accesul la timpul 
tău, pune-i pe oameni să își expună clar cererile, înainte să-ți pierzi 
vremea cu ei, și „comasează” sarcinile obișnuite, de rutină, pentru a 
preveni întârzierile proiectelor mai importante. Nu lăsa oamenii să 
te întrerupă. Concentrează-te, și îți vei găsi stilul de viață. 


In secțiunea următoare, Automatizarea, o să vedem cum Noii 
oameni bogați câștigă bani fără management și elimină cel mai 
mare obstacol rămas în cale: pe ei înșiși. 


> I&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


Oamenii consideră că e amuzant să fii un super-geniu, dar nu își 
dau seama cât de greu e să te confrunți cu toți idioții din lume. 
— CALVIN, din Calvin and Hobbies” 


sS ă-i învinovăţești pe idioţi de întreruperi e ca și când i-ai învino- 
văți pe clovni că-i sperie pe copii - pur și simplu nu pot altfel. 
Așa sunt ei. Pe de altă parte, mi s-a întâmplat și mie (pe cine păcă- 
lesc? — încă mi se întâmplă) ocazional să creez întreruperi pe ne- 
așteptate. Dacă semeni cât de puțin cu mine, asta înseamnă că 


* Bandă desenată americană, scrisă şi ilustrată de către Bill Watterson, care prezin- 
tă aventurile umoristice ale lui Calvin, un băiețel de șase ani, precoce și năzdrăvan, 
și ale lui Hobbes, tigrul său de pluș (n.red.) 
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ocazional suntem amândoi idioţi. Învață să recunoști şi să te lupți 
cu impulsul de întrerupere. 

Asta este, cu siguranță, mai ușor când ai stabilit un set de reguli, 
răspunsuri și obiceiuri pe care să le urmezi. E treaba ta să previi 
ca lucrurile neimportante, care nu sunt necesare, să împiedice 
desfășurarea cap-coadă a celor importante. 


Acest capitol diferă de cele dinainte prin faptul că toate acțiu- 
nile necesare, datorită exemplelor și ghidurilor, au fost prezentate 
de-a lungul capitolului, de la început la sfârșit. Acastă secțiune de 
Î&A va fi, prin urmare, mai mult un rezumat decât o repetare. Dia- 
volul se ascunde în detalii, așa că este recomandat să citeşti de 
mai multe ori acest capitol, pentru specificaţii. 


Expunerea managerială de ansamblu este următoarea: 


1. Creează sisteme care să îţi limiteze disponibilitatea prin 
e-mail sau telefon și refractează-te de la contacte 
nepotrivite. 

Pune acum în funcțiune răspunsul automat și căsuţa vocală și 
stăpâneşte diferite metode de evaziune. Înlocuiește obiceiul 
de „ce mai faci?” cu „cu ce te pot ajuta?” Fii specific și ține 
minte - fără povești. Concentrează-te pe acțiuni imediate și 
practică acțiuni de descurajare a întreruperilor. 
Evită întâlnirile pe cât posibil. 
» Folosește e-mailul în loc de întâlniri față-în-față, pentru a 
rezolva problemele. 
» Folosește-te de scuze pentru a nu te duce (asta poate fi 
realizat prin tehnica Puppy Dog). 


» Dacă întrunirile nu pot fi evitate, ţine minte următoarele: 


y 


Du-te cu un set clar de obiective. 


»> Programează-ți o oră de sfârșit sau pleacă înainte de final. 
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2. Comasează activităţile pentru a limita costul și a avea mai 
mult timp pentru obiectivele din dreamline. 


Ce aș putea transforma în rutină prin comasare? Căror sarcini 
(fie că e vorba de lenjerie, cumpărături, poștă, plăți sau ra- 
poarte de plată, de exemplu) le-aș putea aloca timp, în fiecare 
zi, săptămână, lună, trimestru sau an, astfel încât să nu pierd 
vremea repetându-le mai mult decât e absolut nevoie? 


3. Stabileşte sau solicită reguli autonome și recomandări cu 
evaluări ocazionale ale rezultatelor. 


Elimină pasajul decizional îngust privind toate sarcinile pen- 
tru care nu este nicio nenorocire dacă sunt îndeplinite prost. 
Dacă ești angajat, trebuie să ai încredere în tine suficient de 
mult cât să ceri mai multă independenţă, pe o perioadă de 
evaluare. Trebuie să ai „reguli” practice pregătite și să îi ceri 
şefului ce vrei, după ce l-ai surprins cu o prezentare spontană. 
Ţine minte tehnica Puppy Dog - fă din aceasta o încercare izo- 
lată și reversibilă. 

Dacă ești antreprenor sau manager, dă-le altora șansa de 
a arăta ce pot. Probabilitatea problemelor costisitoare sau 
ireversibile este minimă, iar economia de timp este garantată. 
Ţine minte, profitul este profitabil doar în măsura în care îl 
poți folosi. Pentru asta ai nevoie de timp. 


» UNELTE ȘI TRUCURI 


Cum să elimini distragerile provocate de hârţogăraie și să 
surprinzi totul 

» Evernote (www.fourhourblog.com/evernote) 
Aceasta este poate cea mai impresionantă unealtă pe care am des- 
coperit-o în ultimul an, care mi-a fost prezentată de unii dintre cei 


152 


E DE LA ELIMINARE 


mai productivi tehnologi din lume. Evernote a eliminat mai bine 
de 90% din hârțogăraia din viața mea și a eliminat aproape toate 
paginile multiple pe care obișnuiam să le las deschise pe browserul 


meu web, ambele lucruri disturbându-mă peste poate. Îţi poate 
face ordine în debandada de pe birou în maximum trei ore. 


Evernote îți permite să capturezi cu ușurință informaţii de 
oriunde, folosind orice device ai la îndemână, și totul este apoi 


ușor de căutat (a se citi: ușor de găsit) de oriunde. Eu îl folosesc în 


următoarele scopuri: 


> 


> 


Ca să fac fotografii la orice aș putea să vreau să-mi amin- 
tesc sau să găsesc mai târziu - cărți de vizită, bilete scrise 
de mână, etichete de sticle de vin, bonuri de casă, ședinte 
în care s-au făcut notițe pe tablă și multe altele. Evernote 
identifică automat textul din toate aceste fotografii, așa că 
totul poate fi căutat (!), fie că o faci cu ajutorul unui iPhone, 
al laptopului sau de pe internet. Pentru a da un exemplu, 
pot să stochez și să găsesc informațiile de contact de pe 
orice carte de vizită în câteva secunde (adesea folosind 
pentru fotografiat camera integrată iSight de pe Mac-ul 
meu), în loc să petreci ore în șir inserând toate informațiile 
la contacte sau căutând prin e-mail după un număr pier- 
dut de telefon. Îţi stă mintea-n loc când te gândeşti cât 
timp îți salvează asta. 


Scanez toate contractele, articolele de hârtie etc., care altmin- 
teri ar sta în dosare pe biroul meu. Folosesc mini-scannerul 
Mac Fujitsu ScanSnap (http://bit.ly/scansnapmac), cel mai 
bun pe care l-am găsit, care scanează totul direct în Evernote 
în câteva secunde, prin apăsarea unui singur buton. 


Face captură de ecran cu paginile web, salvând întregul 
text și linkurile, ca să le pot citi offline când călătoresc sau 
când fac cercetări ulterioare. Descotorosește-te de toate 
semnele de carte împrăștiate, de linkuri favorite și de 
taburile deschise. 
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Screening-ul și evitarea apelurilor telefonice nedorite 
»> GrandCentral (www.grandcentral.com) și 
YouMail (www.youmail.com) 
Într-o lume în care adresa fizică ţi se va schimba mai des decât 
numărul de celular (și adresa de e-mail), poate fi un dezastru dacă 
numărul tău devine public sau dacă pică pe mâinile greșite. Intră 
pe GrandCentral, care îţi va furniza un număr cu prefixul ales de 
tine, care apoi este direcționat către propriul tău număr de telefon. 
Eu acum dau un număr de telefon GrandCentral oricui în afară de 
familie și de prieteni apropiați. Unele dintre beneficii: 
»> Identifică orice număr de telefon drept nedorit, iar acel 
apelant va auzi apoi un mesaj tip „acest număr de telefon 
nu este valabil” de câte ori încearcă să te sune. 


» Îţi poţi personaliza mesajul căsuţei vocale pentru diferiți 
apelanţi (soţie, șef, colegi, clienţi) și poți asculta mesajele 
pe măsură ce sunt lăsate sau poți „ridica receptorul”, dacă 
merită să te întrerupi pentru acel mesaj. Există și opțiunea 
înregistrării apelului. 

» Poţi folosi un prefix din afara orașului tău, pentru a împie- 
dica oamenii și companiile să-ți găsească și să abuzeze de 
unele adrese pe care ai prefera să le păstrezi private. 

» Poţi stabili ore în care să nu fii deranjat, când apelurile 
sunt redirecționate direct în căsuţa vocală, fără ca telefo- 
nul să mai sune. 


»> Poţi aranja ca mesajele din căsuţa vocală să-ţi fie trimise 
pe telefon ca SMS-uri (mesaje text). 


YouMail, o altă opțiune, poate transcrie, de asemenea, mesaje- 
le din căsuţa vocală, care sunt trimise apoi pe telefonul mobil ca 
mesaje text. Primești apeluri în timp ce ești blocat într-o ședință 
care îţi irosește timpul? Nicio problemă: Răspunde mesajelor din 
căsuţa vocală prin SMS-uri în timpul ședinței, ca să nu fii nevoit să 
răspunzi la mesaje după încheierea acesteia. 
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Programare dintr-un foc, fără schimb de e-mailuri înainte și 
înapoi 

Puţine lucruri sunt mai consumatoare de timp ca programările 
prin intermediul e-mailului. Persoana A: „Ce ziceți de martea asta, 
la orele 15:00?” Persoana B: „Nu pot să ajung.” Persoana C: „Am o 
întrunire. Ce ziceți de joi? "Persoana D: „Sunt într-o conferință 
prin telefon. Ce ziceţi de vineri la 10:00?” Folosește-te de aceste 
unelte pentru a face programările mai simple și mai rapide, în loc 
de adevărate slujbe cu jumătate de normă. 


» Doodle (www.doodle.com) 


Cea mai bună unealtă gratuită pe care am găsit-o pentru a reuni 
mai multe persoane în vederea programării fără e-mailuri excesi- 
ve. Creează în 30 de secunde opțiunile propuse și direcționează 
un link spre persoanele invitate, cerându-le să voteze. Verifică 
apoi după câteva ore, și vei obţine cele mai bune intervale orare 
pentru majoritatea persoanelor. 


» TimeDriver (www.timedriver.com) 
Lasă-ţi colegii și clienţii să-și programeze singuri întâlniri cu tine, 
pe baza disponibilităţii tale, care este determinată de integrarea 
cu Outlook sau Google Calendar. Încorporează un buton „Progra- 
mează acum” în mesajele tale pe e-mail, și nu vei mai fi nevoit nici- 
odată să le spui oamenilor când poţi vorbi la telefon sau când poți 
avea o întâlnire. Lasă-i pe ei să-ți vadă disponibilitatea și să aleagă. 


Alegerea celor mai potrivite ore de comasare a e-mailurilor 


» Xobni (www.xobni.com/special) 


Xobni - inbox scris invers - este un program gratuit menit să pună 
Outlook-ul pe steroizi. Oferă multe caracteristici, dar cea mai rele- 
vantă pentru acest capitol este abilitatea sa de a identifica „punc- 
tele fierbinţi” sau perioadele de timp când primești marea 
majoritate a e-mailurilor de la contactele tale cele mai importan- 
te. Aceste „puncte fierbinţi” sunt perioade de comasare care îţi 
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vor permite să menții zâmbetul pe buzele contactelor tale cruciale 
(clienţi, șefi etc.), în vreme ce reduci verificarea e-mailului la 1-3 ori 
pe zi. Îţi va popula contactele automat, extrăgând numere de tele- 
fon, adrese etc. din e-mailuri separate, îngropate în căsuţa ta inbox. 


Cum să trimiti e-mailuri fără să intri în gaura neagră a căsuţei 
inbox 

Nu intra în gaura neagră a căsuţei inbox în afara orelor de pro- 
gram, de teamă să nu uiţi ceva. În schimb, folosește-te de aceste 
servicii pentru a te menține concentrat, fie că e vorba să duci la bun 
sfârșit un proiect critic sau pur și simplu să te bucuri de weekend. 


> Jott lwww.jott.com) 


Surprinde-ți gânduri, creează liste cu lucruri de făcut și stabilește 
mementouri printr-un singur telefon gratuit. Acest serviciu îţi 
transcrie mesajul (15-30 de secunde) și îl trimite prin e-mail ori- 
cui dorești, inclusiv ție însuți, sau către calendarul tău Google, 
pentru programare automată. Jott îți permite, de asemenea, să 
postezi linkuri cu mesaje vocale pe Twitter (www.twitter.com), 
Facebook (www.facebook.com) și alte servicii care tind să-ţi iro- 
sească ore întregi dacă intri pe site-urile propriu-zise. 


» Copytalk (www.copytalk.com) 
Dictează orice mesaj de până la patru minute și vei primi în câteva 
ore transcrierea acelui mesaj prin e-mail. Excelent pentru brain- 
storming, iar acuratețea este uimitoare. 


Cum să previi complet navigarea pe internet 
> Freedom lhttp://www.ibiblio.org/fred/freedom/) 


Freedom este o aplicație simplă, care dezactivează networking-ul 
pe computerele Apple timp de 1-480 de minute (până la optore). 
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Freedom te va elibera de distragerile de pe internet, permițân- 
du-ţi să te concentrezi pe munca adevărată. 


Freedom te obligă să te eliberezi; repornirea calculatorului 
este singura metodă de a opri Freedom înaintea timpului-limită 
pe care ți l-ai stabilit pentru tine însuți. Bătaia de cap a repornirii 
calculatorului înseamnă că sunt mai puţine șanse să trișezi, și vei 
fi mai productiv. La început, experimentează cu acest software 
pentru perioade scurte de timp (30-60 de minute). 


> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


Retrăiește teribila vârstă de doi ani (2 zile) 


Pentru următoarele două zile, procedează după modelul tuturor 
copiilor de doi ani și spune „nu” tuturor cererilor. Nu fi selectiv. 
Refuză să faci tot ce nu poate duce la imediata ta concediere. Fii 
egoist. Ca și cu ultimul exercițiu, obiectivul nu este un rezultat - în 
acest caz, doar eliminarea lucrurilor care îți pierd timpul - ci pro- 
cesul: să te obișnuiești să spui „nu”. Printre întrebările posibile la 
care să răspunzi negativ se numără: 


Ai un minut liber? 
Vrei să mergem la un film diseară/mâine? 


Mă poţi ajuta cu cutare lucru? 


„Nu” ar trebui să fie răspunsul tău natural la toate cererile. Nu 
născoci minciuni complicate, sau te vei încurca în ele. Un răspuns 
simplu, precum „Chiar nu pot, îmi pare rău; am prea multe pe cap 
acum”, este bun pentru toate propunerile. 
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> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


Unealtă de comasare - căsuţa poștală: Poate că spun 
ceva evident, dar o cale bună de a încuraja comasarea cores- 
pondențţei este să folosești o căsuţă poștală, în loc să ţi se 
livreze corespondenţa acasă. Noi ne-am luat o căsuţă poșta- 
lă pentru a limita accesul online la adresa noastră fizică, dar 
te încurajează, de asemenea, să-ţi primești corespondenţa 
mai rar și să te ocupi de mai mult odată. Oficiul nostru poștal 
are coșuri de reciclare, așa că cel puţin 60% din corespon- 
denta noastră nici măcar nu ajunge acasă cu noi. Pentru o 
vreme, mi-am primit și gestionat corespondenţa o dată pe 
săptămână, și am descoperit că nu numai că îmi lua mai puţin 
timp per ansamblu, dar mă și descurcam mai bine să o gestio- 
nez și să scap de ea, în loc să mă uit la ea și să o las deoparte 
pentru o dată ulterioară. 

— LAURA TURNER 


Pentru familii, săptămâna de lucru de patru ore nu tre- 
buie să însemne patru luni de călătorit cu barca în Caraibe, 
afară de cazul în care acesta e visul lor, dar simplul ideal de 
a avea timp să faci o plimbare în parc în fiecare seară sau să 
petreceti weekendurile împreună face să merite să acționezi 
pentru a implementa acest program. 

[Există multe abordări diferite pentru a face asta să 
funcţioneze]: Copiii trebuie să promită că n-o vor deranja pe 
mami seara, în timp ce lucrează la calculator, soţul are grijă 
de copii pe timpul serii, ambii părinţi își fac planuri o dată pe 
săptămână ca cineva să aibă grijă de copii etc. Și-apoi se 
termină cu răsplata uriașă pentru familie de a avea mai mult 
timp de petrecut unul în compania celuilalt. 

— ADRIANNE JENKINS 
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De ce să nu combini o mini-retragere cu geo-arbitrajul 
stomatologic [sau medical) și să-ţi finanţezi călătoria din 
economii? Am locuit în Thailanda timp de patru luni și mi-am 
pus o plombă pe canal și o coroană pentru o treime din costul 
pe care l-aș fi plătit în Australia. În Thailanda, Filipine, Viet- 
nam, Goa etc. există o mulţime de clinici de calitate deschise 
pentru expaţi sau pentru călătorii preocupaţi de sănătatea 
lor, cu dentiști vorbitori de limba engleză. Și, în Europa, mulţi 
oameni merg în Polonia și Ungaria. Ca să te interesezi, caută 
„dentist” pe Google, împreună cu ţara, și vei găsi clinici care 
fac publicitate pentru străini. Vorbește cu expatriaţi când te 
afli în ţară sau pe forumuri online cu chat, pentru recomandări. 
Acum, că sunt în Australia, încă îmi combin călătoriile cu 
controale stomatologice anuale și economiile îmi finanţează 
adesea costul călătoriei cu avionul. Chiar și în țările dezvol- 
tate există diferențe semnificative de cost. De pildă, Franţa 
este mult mai ieftină decât Marea Britanie, iar Australia este 
mai ieftină decât Statele Unite. [Notă din partea lui Tim: Înva- 
tă mai mult despre lumea incredibilă a turismului medical și 
a geo-arbitrajului pe http://en.wikipedia.org/wiki/Medical_ 
tourism. Chiar și firmele mari de asigurare, precum AETNA, 
acoperă adesea costurile tratamentelor și operaţiilor din 
afara ţării.] 

— ANONIM 


Pasul III: 


A de la Automatizare 


SCOTTY: Aveţi comanda, domnule. Toate sistemele 
sunt activate și pregătite. Ar putea să o conducă și 
un cimpanzeu cu două ajutoare! 
CĂPITANUL KIRK: Mulţumesc, domnule Scott. Am 
să încerc să nu o iau personal. 

- STAR TREK 


© 
Cum să-ți externalizezi viața 


> CUM SĂ TE DESCOTOROSEȘTI DE SURPLUS 
ȘI O MOSTRĂ DE GE0-ARBITRAJ” 


Bogăția unui om este proporțională cu numărul de lucruri cu care 
își permite să nu își bată capul. 
— HENRY DAVID THOREAU, naturalist 


D acă ți-aş spune eu această poveste, nu m-ai crede, așa că îl las 
pe AJ să o spună. Ea va netezi calea pentru lucrurile și mai 
incredibile ce vor veni, pe care le vei face tu însuți. 


Viaţa mea externalizată 


O poveste adevărată, de Al Jacobs, redactor-colaborator la revista Esquire 


(elipsele reprezintă trecerea timpului între înscrieri) 


A ÎNCEPUT în urmă cu o lună. Eram la jumătatea bestsellerului 
The World Is Flat (Pământul este plat”) de Tom Friedman. Îmi place 
Friedman, în ciuda deciziei sale misterioase de a purta mustață. 
Cartea lui vorbește despre faptul că externalizarea către India și 
China nu este doar pentru suport tehnic și producătorii de auto- 


10 Pentru a exploata preţurile mondiale şi diferenţele de curs valutar pentru profit 
sau pentru scopuri ce țin de stilul de viață 


** Volumul a apărut sub acest titlu la editura Polirom, în 2007 (n. red.) 
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mobile, ci este pregătită să transforme fiecare industrie din Ame- 
rica, de la justiție, la domeniul bancar și la contabilitate. 


Nu deţin o corporație; n-am nici măcar o carte de vizită actuali- 
zată. Sunt un scriitor şi redactor ce lucrează de acasă, de obicei în 
boxeri sau, dacă mă simt mai formal, în pijamaua mea cu pinguini. 
Pe de altă parte, mă gândesc, de ce ar trebui ca doar firmele din 
Top 500 Fortune să aibă parte de toată distracţia? De ce nu m-aș 
putea alătura celui mai mare trend de business al noului secol? De 
ce n-aș putea să-mi externalizez sarcinile mai puțin importante? 
De ce n-aș putea să-mi externalizez viața? 


A doua zi am trimis un e-mail la Brickwork, una dintre compa- 
niile menţionate de Friedman în cartea sa. Brickwork - cu baza în 
Bangalore, India - oferă „asistenţi executivi la distanță”, majorita- 
tea pentru firme financiare și companii de asigurări care doresc 
procesare de date. Le-am explicat că aș dori să angajez pe cineva 
să mă ajute cu treburi legate de Esquire - să facă cercetări, să în- 
tocmească rapoarte, chestii de acest gen. CEO-ul companiei, Vivek 
Kulkarni, mi-a răspuns: „Este o onoare să vorbim cu o persoană 
de talia dumneavoastră.” Deja îmi place. N-am mai avut “talie” 
până acum. În America, de-abia reuşeam să impun respect şefului 
de sală de la restaurantul Benningan's, așa că e plăcut de știut că 
în India am „talie”. 


Câteva zile mai târziu, primesc un e-mail de la noul meu „asis- 
tent executiv la distanță”. 


Dragă Jacobs, 

Numele meu este Honey K. Balani. Eu te voi asista în 
treburile editorialistice și personale.... Voi încerca să mă 
adaptez la cerinţele dumitale, astfel încât să se ajungă la 
satisfacția dorită. 


Satisfacția dorită. Asta e grozav. Pe vremea când lucram la birou, 
aveam asistenţi, dar nu se vorbise niciodată de satisfacţie dorită. De 
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>» 


fapt, dacă ar fi folosit cineva sintagma „satisfacție dorită”, am fi ajuns 
cu toţii la o întâlnire serioasă cu cei de la resurse umane. 


IES la cină cu prietenul meu Misha, care a crescut în India, a fondat 
o firmă de software și, ulterior, a devenit dezgustător de bogat. Îi 
povestesc despre Operațiunea Externalizare. „Ar trebui să-l suni 
pe Omul tău din India”, îmi spune el. Misha îmi explică că este o 
companie pentru oamenii de afaceri indieni care s-au mutat peste 
hotare, dar care încă mai au părinţi la New Delhi sau Mumbai. 
YMII este serviciul lor de asistență de peste hotare - cumpără bi- 
lete la film, telefoane mobile și alte diverse mărunțișuri pentru 
mamele abandonate. 


Perfect. Asta ar putea să îmi ducă externalizarea la un nou ni- 
vel. Pot avea o diviziune clară a muncii: Honey se va ocupa de tot 
ce ține de afaceri, iar YMII de viaţa personală - să îmi plătească 
facturile, să facă rezervări pentru vacanțe, să cumpere chestii 
online. Din fericire, YMII sunt de acord, și uite-așa echipa de su- 
port a Jacobs Inc. s-a dublat. 


HONEY A finalizat primul proiect pentru mine: cercetare despre 
persoana pe care Esquire a ales-o drept Cea mai sexy femeie în 
viață. Mi se dăduse sarcina să scriu profilul acestei femei, și chiar 
nu voiam să fiu nevoit să mă târăsc prin toate acele site-uri plicti- 
coase făcute de fani. Când deschid fișierul primit de la Honey, am 
reacția următoare: America este f***. Găsesc grafice. Subtitluri 
pentru fiecare secțiune în parte. O clasificare bine-organizată a 
animalelor ei de casă, a dimensiunilor ei și a mâncărurilor ei favo- 
rite (de pildă peștele-spadă). Dacă toţi locuitorii din Bangalore 
sunt ca Honey, îi compătimesc pe americanii care sunt pe cale să 
absolvească facultatea. Sunt singuri împotriva unei armate indiene 
flămânde, politicoase și experte în Excel. 
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DE FAPT, în următoarele câteva zile, apelez la externalizare pen- 
tru o grămadă întreagă de comisioane online, trimițându-le către 
Asha (de la YMII): să-mi plătească facturile, să-mi cumpere chestii 
de pe drugstore.com, să-i facă rost fiului meu de un Tickle Me 
Elmo (de fapt, magazinul rămăsese fără Tickle Me Elmo, așa că 
Asha mi-a cumpărat un Chicken Dance Elmo' - o decizie bună). 
Am pus-o să sune la Cingular să ceară detalii despre planul tarifar 
pentru mobilul meu. E doar o presupunere, dar pun pariu că ape- 
lul ei din Bangalore în New Jersey a fost redirecționat înapoi către 
un angajat Cingular din Bangalore, ceea ce, dintr-un motiv sau altul, 
mă bucură. 


ESTE cea de-a patra dimineaţă a noii mele vieţi date în concesiune 
și, când deschid calculatorul, inboxul de la e-mailul meu e deja 
plin cu noutăți de la ajutoarele mele de peste hotare. E un senti- 
ment straniu ca alții să lucreze pentru tine în timp ce tu dormi. 
Straniu, dar grozav. Nu irosesc timp în timp ce salivez pe pernă; 
lucrurile se rezolvă. 


HONEY ESTE protectoarea mea. la în considerare următoarele: 
dintr-un motiv sau altul, Departamentul de Turism din Colorado 
îmi trimite e-mailuri tot timpul. (Ultima oară mă informau despre 
un festival din Colorado Springs la care va participa cel mai faimos 
arlechin din lume.) l-am cerut lui Honey să îi roage frumos să nu 
mă mai bată la cap cu comunicatele de presă. lată ce le-a scris: 


Dragă colectiv, 

Jacobs primește des mailuri cu știri din Colorado, prea 
des. Cu siguranţă sunt subiecte interesante. Cu toate acestea, 
subiectele respective nu sunt potrivite pentru „Esquire”. 


* Jucării de pluş bazate pe personajul Elmo, din emisiunea televizată pentru copii 
Sesame Street (n. red.) 
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Mai mult, înțelegem că faceţi un efort deosebit să scrieți 
aceste articole și să ni le trimiteţi. Înţelegem. Din nefericire, 
lecturarea acestor articole și mailuri ne irosește prea mult timp. 

În prezent, aceste mailuri nu servesc scopului potrivit 
pentru niciunul dintre noi. Deci, vă rugăm să nu mai trimiteţi 
astfel de mesaje. 

Nu intenţionăm să vă depreciem astfel cercetările. 

Sperăm să înțelegeți. 

Cu mulțumiri, 

Honey K. B. 


Aceasta este cea mai bună notificare de respingere din istoria 
jurnalismului. Este extrem de politicoasă, dar se remarcă o notă 
subtilă de indignare. Honey pare aproape revoltată de faptul că 
Colorado irosește timpul prețios al lui Jacobs. 


MĂ HOTĂRĂSC să testez următoarea relație logică: căsnicia mea. 
Certurile cu nevasta mă omoară - în parte pentru că Jane se price- 
pe mai bine ca mine să discute în contradictoriu. Poate Asha se va 
descurca mai bine: 


Bună Asha, 

Soţia mea s-a supărat pe mine pentru că am uitat să scot 
bani de la bancomat... Mă întrebam dacă ai putea să-i spui 
că o iubesc, dar să-i amintești cu blândeţe că și ea mai uită 
lucruri = și-a pierdut portofelul de două ori în ultima lună. Și 


a uitat să cumpere o forfecuţă de unghii pentru Jasper. 
AJ 


Nu pot spune ce euforie am simțit trimițând acel mesaj. Nici 
c-ai putea să fii mai pasiv-agresiv decât să te ciondănești cu nevasta 
prin e-mailuri de pe un subcontinent din celălalt capăt al lumii. 


A doua zi, Asha m-a adăugat în CC la e-mailul trimis către Julie. 


166 A DE LA AUTOMATIZARE 


Julie, 
Înţeleg supărarea ta că am uitat să ridic banii de la banco- 
mat. Am fost uituc și îmi pare rău. 
Dar presupun că asta nu schimbă faptul că te iubesc atât 
de mult... 
Cu dragoste, 
AJ 


P.S. Acesta este un email scris de Asha în numele domnului 
Jacobs 


Și ca și cum asta n-ar fi fost de ajuns, i-a trimis Juliei și o 
e-felicitare. Am dat click pe ea: doi ursuleți de pluș îmbrățișându-se, 
cu cuvintele: „De fiecare dată când ai nevoie de o îmbrăţișare, am 
una pentru tine... Ilartă-mă.” 


La naiba! Externalizatorii mei sunt prea afurisit de drăguțţi! 
Au păstrat partea cu scuzele, dar au scos toate micile mele împun- 
sături. Încearcă să mă salveze de mine însumi. Îmi super-ego-ează 
identitatea. Mă simt castrat. 


Julie, pe de altă parte, pare destul de mulțumită: „Ce drăguţ, 
iubitule. Te iert. 


ÎN CIUDA CELOR TREI săptămâni petrecute cu echipa mea de su- 
port, încă sunt stresat. Poate că e vina lui Chicken Dance Elmo, pe 
care fiul meu îl iubește până într-acolo încât a ajuns să-l călăreas- 
că, dar care pe mine mă înnebunește încetul cu încetul. Oricare ar 
fi motivul, îmi dau seama că ar fi momentul să cuceresc încă o 
frontieră: să-mi externalizez viața interioară. 


Mai întâi, încerc să îmi deleg terapia. Planul meu e să îi dau 
Ashei o listă cu toate nevrozele și unu-două episoade din copilă- 
rie, s-o pun să vorbească cu psihologul meu timp de 50 de minute, 
după care să-mi transmită sfatul. Inteligent, nu? Psihiatrul meu a 
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refuzat. Etica sau ceva de genul ăsta. Bine. În loc de asta, o pun pe 
Asha să îmi trimită un referat meticulos despre remediile pentru 
stres. Avea o aromă indiană, cu câteva poziții yoga și câteva aplicații. 

Era în regulă, dar nu părea tocmai de-ajuns. Am decis că tre- 
buia să îmi externalizez grijile. În ultimele săptămâni m-am dat de 
ceasul morții din cauza unei afaceri a cărei finalizare dura mult 
prea mult. Am întrebat-o pe Honey dacă ar fi interesată să se dea 
ea de ceasul morții în locul meu. Măcar câteva minute pe zi. I s-a 
părut o idee minunată. „Nu-ţi face griji”, mi-a scris ea. „O să-mi fac 
eu griji în fiecare zi.” 

Externalizarea nevrozelor mele a fost unul din cele mai de 
succes experimente ale lunii. De fiecare dată când începeam să 
cad pe gânduri, îmi aminteam că Honey se ocupă deja de proble- 
mă și mă relaxam. Fără glume - numai asta, și merita. 


Dintr-o privire: Unde vei fi tu 


Viitorul e aici. Doar că încă nu a fost distribuit pe scară largă. 
— WILLIAM GIBSON, autorul volumului 
Neuromancer (Neuromantul), a folosit pentru 
prima oară termenul de „cyberspace” în 1984. 


ki o avanpremieră a automatizării complete. 


M-am trezit azi dimineață și, având în vedere că e luni, mi-am 
verificat e-mailul timp de o oră după un excelent mic-dejun tipic 
pentru Buenos Aires. 


Sowmya, din India, îmi găsise un fost coleg de clasă, cu care nu 
mai vorbisem de mult, iar Anakool de la YMII făcuse niște rapoar- 
te de cercetare în Excel privind fericirea pensionarilor și media 
orelor de muncă anuale din diferite domenii. Interviurile pentru 
această săptămână fuseseră programate de un al treilea asistent 
online indian, care găsise, de asemenea, informaţii de contact 


* Volum apărut sub acest titlu la editura Paladin, în 2014 (n. red.) 
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pentru cele mai bune școli Kendo din Japonia și pentru cei mai 
buni instructori de salsa din Cuba. În următorul folder de e-mai- 
luri, am fost încântat să descopăr că managerul meu contabil de 
operațiuni din Tennessee, Beth, rezolvase peste 20 de probleme 
în ultima săptămână - menținând zâmbetul pe chipul celor mai 
importanți clienţi ai noștri din China și Africa de Sud - și a mai 
coordonat, de asemenea, completarea formularelor pentru taxa 
pe profit din California, alături de contabilii mei din Michigan. 
Taxele fuseseră plătite prin cartea mea de credit de la dosar, iar o 
privire rapidă asupra conturilor mele bancare a confirmat că Sha- 
ne și restul echipei de la compania de procesare a cărții de credit 
depuneau mai mulți bani decât luna trecută. Totul mergea bine în 
lumea automatizării. 


Era o zi frumoasă, însorită și mi-am închis laptopul zâmbind. 
Pentru un bufet cu mic-dejun all-inclusive, cu suc de portocale și 
cafea, am plătit 4 dolari. Externalizatorii indieni costă între 4 și 10 
dolari americani pe oră. Externalizatorii mei domestici sunt plă- 
titi în funcţie de performanţă sau la livrarea produsului. Asta cre- 
ează un fenomen economic curios: Fluxul monetar negativ este 
imposibil. 

Se întâmplă lucruri distractive când câștigi dolari, trăiești cu 
pesos și plătești în rupii, dar ăsta e doar începutul. 


Dar eu sunt angajat! Cum mă ajută asta pe mine? 


Nimeni nu-ți poate da libertate. Nimeni nu poate să-ți dea egalita- 
te sau dreptate sau orice altceva. Dacă ești bărbat, ți le iei singur. 
— MALCOM X, Malcolm X speaks (Malcom X - 

Selecție de discursuri și cuvântări) 


An unui asistent personal la distanță este un imens 
punct de plecare și marchează momentul în care înveţi să dai 
ordine şi să fii un comandant în locul celui căruia i se comandă. 
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Reprezintă un antrenament la scară mică pentru dezvoltarea celor 
mai importante abilități ale Noilor oameni bogați: managementul 
la distanţă și comunicarea. 


E timpul să înveţi să fii șef. Nu e o activitate consumatoare de 
timp. Prezintă costuri și riscuri puține. Dacă ai sau nu nevoie de 
cineva în acest moment e irelevant. Este un exercițiu. 


Este, de asemenea, un test decisiv pentru antreprenoriat: Poţi 
„coordona” (comanda și mustra aspru) alți oameni? Cu instrucți- 
unile și instructajul potrivite, eu cred că da. Majoritatea antrepre- 
norilor dau greș pentru că se aruncă unde e apa mai adâncă, 
înainte de a învăța mai întâi să înoate. Folosindu-te de un asistent 
online (AO) ca exercițiu simplu fără dezavantaje, principiile fun- 
damentale pentru management sunt parcurse într-un test de 2-4 
săptămâni care costă undeva între 100 și 400 de dolari. Este o in- 
vestiție, nu o cheltuială, iar recuperarea investiţiei este uimitoare. 
Investiţia va fi acoperită în maximum 10-14 zile, după care este 
pur profit care salvează timp. 


Să devii un membru al Noilor oameni bogați nu înseamnă 
doar să muncești mai inteligent. Înseamnă să construieşti un sis- 
tem care să te înlocuiască. 


Acesta este primul exercițiu. 


Chiar dacă nu ai nicio intenţie de a deveni antreprenor, aceasta 
este continuarea supremă a procesului nostru de eliminare 80/20. 
Pregătirea cuiva pentru a te înlocui (chiar dacă nu se întâmplă nici- 
odată) va produce un set de reguli ultra-rafinate, care vor reduce 
excesul și redundanţa din programul tău. Sarcini neimportante 
care persistă vor dispărea imediat ce altcineva va fi plătit să le facă. 


Dar cum rămâne cu costurile? 
Acesta este un obstacol dificil pentru cei mai mulți oameni. 
Dacă eu pot să o fac mai bine ca un asistent, atunci de ce ar trebui 


să îl mai plătesc? Pentru că scopul este să-ți eliberezi timpul ca să 
te concentrezi pe lucruri mai importante și mai bune. 
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Acest capitol este un exercițiu low-cost, menit să te facă să 
depășești aceste limitări ale stilului de viață. Este absolut necesar 
să înţelegi că poţi face întotdeauna lucrurile mai ieftin tu însuți. 
Asta nu înseamnă și că vrei să îţi pierzi vremea să o și faci. Dacă îţi 
irosești timpul, care valorează 20-25 de dolari pe oră, făcând ceva 
ce altcineva va face pentru 10 dolari, e pur și simplu administrare 
proastă a resurselor. Este important să faci pași mici către a-i plăti 
pe alții să lucreze pentru tine. Puţini sunt cei care o fac, ceea ce 
reprezintă un alt motiv pentru care atât de puțini oameni au stilul 
de viață ideal. 


Chiar dacă costul pe oră este ocazional mai mare decât câștigi 
în momentul de față, schimbul merită, adesea. Să presupunem că 
faci 50 000 pe an, adică 25 de dolari pe oră (muncind între 9 și 17, 
de luni până vineri, 50 de săptămâni pe an). Dacă plătești un asis- 
tent de primă mână cu 30 de dolari pe oră și el sau ea te scutește 
de opt ore de muncă pe săptămână, te costă 40 de dolari ca să îţi 
iei o zi liberă. Ai plăti 40 de dolari pentru a munci doar de luni 
până joi? Eu aș face-o și chiar o fac. Ţine cont că acesta este scena- 
riul cel mai prost în materie de costuri. 


Dar dacă șeful tău o ia razna? 


De obicei, asta nu este o problemă reală, iar să previi e mai 
bine decât să vindeci. Nu există vreun motiv etic sau legal pentru 
care șeful tău să știe dacă alegi sarcini obișnuite. Prima opțiune 
este să aloci chestiuni personale. Timpul este timp și dacă ţi-l 
pierzi cu treburi plictisitoare și comisioane, în loc să-l petreci mai 
bine în alt mod, un asistent online îți va îmbunătăți viața, iar pro- 
cesul de învăţare al managementului este similar. În al doilea 
rând, poţi delega sarcini de afaceri care să nu includă informații 
financiare sau care să nu-ţi identifice compania. 


Eşti gata să-ți faci o armată de asistenți? Hai să ne uităm mai 
întâi la partea întunecată a delegării. O trecere în revistă este ne- 
cesară, pentru a preveni abuzul de putere și comportamentul 
dăunător. 
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Pericolele delegării: Înainte de a începe 


Prima regulă a oricărei forme de tehnologie folosite într-o afacere 
este ca automatizarea aplicată unei operaţiuni eficiente să ampli- 
fice eficiența. Cea de-a doua este ca automatizarea aplicată unei 
operaţiuni ineficiente să amplifice ineficiența. 

— BILL GATES 


r | {i s-au dat vreodată sarcini ilogice, treburi neimportante sau ți 
s-a pretins să faci ceva în modul cel mai ineficient posibil? Nu 
e amuzant și nici productiv. 


Acum este rândul tău să arăţi că tu știi mai bine. Delegarea 
trebuie folosită ca un următor pas către reducerea volumului de 
muncă, nu ca o scuză pentru a crea mai multă mișcare și a adăuga 
lucruri neimportante. Ține minte - dacă ceva nu e bine definit și 
important, nimeni nu ar trebui să-l facă. 


Elimină, înainte de a delega. 


Nu automatiza niciodată ceva ce poate fi eliminat și nu delega 
niciodată ceva ce poate fi automatizat sau simplificat. Altfel, în loc 
să irosești timpul tău, îl irosești pe-al altcuiva, care irosește banii 
tăi munciţi din greu. Ăsta da stimulent pentru eficacitate şi efici- 
ență, nu-i așa? Acum te joci cu propriile tale parale. E ceva cu care 
vreau să te obișnuiești, iar acest pas mărunt are riscuri mărunte. 


Am pomenit că trebuie să elimini înainte de a delega? 


De exemplu, în rândul directorilor executivi este popular să își 
pună asistenții să le citească mailurile. În unele cazuri, asta e de 
folos. În cazul meu, folosesc filtre de spam, programe de răspuns 
automat cu Întrebări frecvente şi redistribuire automată către 
externalizatori, pentru a limita obligaţiile mele cu privire la e-mail 
la 10-20 de răspunsuri pe săptămână. Îmi ia 30 de minute pe 
săptămână, pentru că folosesc sisteme - eliminarea și automatiza- 
rea - care îmi permit asta. 


Și nici nu folosesc asistenţi pentru a stabili întâlniri și telecon- 
ferințe, pentru că am eliminat întâlnirile. Dacă trebuie să 
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programez și câte un apel sporadic de 20 de minute într-o anumită 
lună, trimit un e-mail de două sau trei propoziţii și am terminat. 


Principiul numărul unu este să perfecționezi regulile și proce- 
sele înainte de a adăuga și oamenii. Utilizarea oamenilor pentru a 
balansa un proces perfecționat multiplică producţia; utilizarea 
oamenilor ca soluție pentru un proces slab multiplică problemele. 


Meniul: O mare de posibilităţi 


Nu sunt interesat să culeg firimituri de compasiune aruncate de 
la masa cuiva care se consideră stăpânul meu. Vreau întregul meniu 
de drepturi. 

— Episcopul DESMOND TUTU, cleric și activist sud-african 


| J rmătoarea întrebare devine atunci: „Ce ar trebui să delegi?” E 
o întrebare bună, dar nu vreau să răspund la ea. Vreau să mă 
uit la Familia mea dementă.. 


Ca să spun adevărul, e multă muncă să scrii despre a nu munci, 
nu glumă. Ritika, de la Brickwork și Venky, de la YMII sunt mai 
mult decât capabile să scrie această secțiune, așa că o să mențţio- 
nez două indicaţii și o să las hernia mintală a muncii detaliate în 
seama lor. 


Regula de aur nr. 1: Fiecare sarcină delegată trebuie să fie 
deopotrivă consumatoare de timp și bine-definită. Dacă alergi 
ca o găină cu capul tăiat și îţi pui asistentul online să facă asta 
pentru tine, nu va îmbunătăți ordinea din Univers. 


Regula de aur nr. 2: Ca să fiu mai puţin grav, distrează-te cu 
asta. Pune pe cineva din Bangalore sau Shanghai să trimită 
e-mailuri prietenilor ca asistent personal, pentru a programa 
cine și întâlniri. Hărțuiește-ți șeful cu apeluri ciudate cu 


* Family Guy în original, serial de animaţie american, care prezintă cu umor aven- 
turile unei familii disfuncționale (n.red.) 
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accente puternice de pe numere necunoscute. A fi eficient nu 
înseamnă să fii serios tot timpul. E amuzant să deţii controlul. 
Mai dă jos reprimarea din spate, ca mai târziu să nu se trans- 
forme într-un complex. 


Cum să o iei personal și să actionezi 
în stilul Howard Hughes 


oward Hughes, producătorul de film extraordinar de bogat și 
de excentric din The Aviator [Aviatorul), era celebru pentru sar- 
cinile ciudate pe care le dădea asistentilor săi. lată câteva exemple 
demne de luat în seamă": 
1. După ce s-a prăbușit prima oară cu avionul, Hughes i-a măr- 
turisit unui prieten că recuperarea sa se datorase, credea el, 
consumului de suc de portocale și proprietăţilor vindecătoare 
ale acestuia. Credea că expunerea la aer reducea proprietăţile 
sucului, așa că cerea ca portocalele proaspete să fie tăiate și 
stoarse în fața lui. 


2. Când Hughes lua parte la viața de noapte din Las Vegas, aju- 
toarele sale aveau răspunderea de a aborda orice fată de care îi 
plăcea lui. Dacă o fată era invitată la masa lui Hughes și era de 
acord, un asistent scotea o declaraţie de renunțare și un con- 
tract pe care să-l semneze. 


3. Hughes avea un bărbier la dispoziţie 24 de ore pe zi, 7 zile pe 
săptămână, dar își tăia părul și unghiile cam o dată pe an. 

4. În anii în care locuise la hotel, se zvonea că Hughes le-ar fi dat 
instrucțiuni asistenţilor săi să-i pună un cheeseburger într-un 
copac anume din fața apartamentului său de la ultimul etaj, la 
orele 16:00 în fiecare zi, fie că el era acolo, fie că nu. 


1 Donald Bartlett, Howard Hughes: His Life and Madness (Howard Hughes: Viaţa și 
nebunia) 
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Ce lume de posibilităţi! Tot așa cum Modelul T a adus trans- 
portul pentru mase, asistenții online aduc comportamentul 
specific milionarilor excentrici la îndemâna fiecărui bărbat, fe- 
meie sau copil. Ăsta da progres! 


ără să mai lungesc vorba, dau microfonul altcuiva. Remarcă 

faptul că YMII se ocupă atât de sarcini profesionale, cât și per- 
sonale, în vreme ce Brickwork se concentrează exclusiv pe proiec- 
te de afaceri. Să începem cu chestiile importante, dar plictisitoare 
și să trecem rapid de la cele sublime la cele ridicole. Pentru a avea 
o idee despre ce să te aștepți, nu am corectat textul: 


Venky: Nu te limita. Întreabă-ne, pur și simplu, dacă ceva e posibil. 
Am aranjat petreceri, am organizat furnizori, am făcut cercetări 
privind cursuri pe timp de vară, am pus în ordine registrele 
contabile, am creat modele 3D pe baza planurilor de execuţie. 
Întreabă-ne, pur și simplu. Am putea găsi restaurantul potri- 
vit pentru copii cel mai apropiat de casa ta pentru ziua fiului 
tău, calculând costurile și organizând petrecerea de ziua lui. 
Asta îţi eliberează timpul pentru a lucra sau pentru a-l petrece 
cu fiul tău. 


Ce nu putem face? Nu putem face nimic ce ar necesita pre- 
zența noastră fizică. Dar ai fi surprins cât de mică poate fi o 
serie de sarcini în ziua și epoca în care trăim. 


lată cele mai comune sarcini de care ne ocupăm: 
» programarea interviurilor și a întâlnirilor 
» căutări pe web 


» ducerea la bun sfârșit a programărilor, comisioanelor și 
sarcinilor 


» achiziţii online 


» crearea de documente legale 
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întreținerea site-urilor web (web design, publicare, upload fi- 
șiere), în măsura în care nu e nevoie de designeri profesioniști 


monitorizarea, editarea și publicarea comentariilor pentru 


discuţii online 


postarea locurilor de muncă disponibile pe net 


crearea de documente 


editarea, corectarea și tehnoredactarea documentelor din 


punct de vedere al ortografiei și formatării 


cercetări online pentru actualizarea blogurilor 


actualizarea bazei de date pentru software-ul de gestiune 


a relației cu clienţii 
administrarea proceselor de recrutare 
actualizarea facturilor și efectuarea plăţilor 


transcrierea mesajelor vocale 


Ritika de la Brickwork a adăugat următoarele: 
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cercetare de piață 

cercetare financiară 

planuri de afaceri 

analiza mediului de afaceri 
rapoarte de evaluare a pieței 
pregătirea prezentărilor 

rapoarte și newsletter 

cercetări juridice 

analiză 

dezvoltare de pagini web 
optimizarea motoarelor de căutare 
întreținerea și actualizarea bazelor de date 
evaluarea riscurilor pe client 


administrarea proceselor de achiziție 
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Venky: Avem un client uituc, care ne face să-l sunăm tot timpul 
pentru a-i aminti diverse lucruri. Unul dintre clienţii noștri cu 
care avem un acord personalizat dorește să-l trezim în fiecare 
dimineață. Am făcut muncă de teren și am găsit oameni cu care 
se pierduse legătura după uraganul Katrina. Am găsit slujbe 
pentru clienţi! Preferata mea de până acum: unul dintre clien- 
ţii noștri are o pereche de pantaloni care îi plac foarte mult, 
dar care nu se mai fabrică. Îi trimite la Bangalore (din Londra) 
pentru a i se crea copii exacte la o mică fracțiune din pret. 


lată alte câteva cereri speciale adresate YMII: 


»> Să-i amintim unui client prea zelos să își plătească amenzile 
curente de parcare, precum și să nu mai șofeze cu viteză și 
să nu mai ia alte amenzi. 


p Să le cerem scuze și să le trimitem flori și felicitări soțiilor 
clienților. 


»> Săelaborăm un plan de dietă, să-i amintim regulat clientu- 
lui să se țină de el și să comande alimente pe baza planului 
de dietă specific. 

»> Să-i obținem o slujbă unei persoane care își pierduse slujba 
în urmă cu un an ca urmare a externalizării. Am efectuat 
căutarea unui loc de muncă, am scris scrisorile de intenție, 
am făcut modificările CV-ului şi i-am găsit clientului o slujbă 
în 30 de zile. 

»> Să reparăm tocul stricat al unei ferestre dintr-o casă din 
Geneva, Elveţia. 

»> Să strângem informații privind tema pentru acasă din că- 
suța vocală a unui profesor și să le trimitem prin e-mail 
clientului (părinţii copilului) 

p Să facem cercetări despre cum se leagă șireturile, pentru 
un copil (fiul clientului) 
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»> Să găsim un loc de parcare pentru mașina ta în alt oraș 
înainte chiar de a pleca la drum. 


p Să comandăm tomberoane pentru acasă. 


»> Să obţinem o prognoză meteo autorizată și un buletin me- 
teo pentru un interval de timp anume, într-un loc anume, 
într-o zi anume, acum cinci ani. Asta urma să fie dovadă 
într-un proces. 


»> Să vorbim cu părinții în locul clientului nostru. 


lată un alt exemplu real de externalizare personală din partea 
cititorului David Cross, care a făcut rost de un bucătar personal 
pentru acasă pentru mai puțin de 5 dolari pe masa servită. Numai 
gândul la câte posibilități sunt este suficient ca să te facă să sali- 
vezi. Acesta explică: 


Am vrut să găsesc pe cineva care să-mi prepare mâncarea favorită. 
Am pregătire de bucătar, dar deseori sunt atât de ocupat, și cum 
sunt singurul din casă care găteşte cu adevărat, adesea nu am timp 
să pregătesc mâncarea ce mă face să mă simt sănătos, așa că am 
scris anunţul atașat și l-am postat pe Craigslist. 


A fost o cerere extrem de particulară - ultraspecifică - am avut doar 
doi aplicanţi în două luni - unul care se potrivea 2/10, dar tipul cu 
care am fost de acord era un adept Hare Krishna de mulți ani, trăise 
în India, iar mostra lui de meniu a dovedit că știa ce face, așa că l-am 
angajat pe loc. 

Mâncarea este absolut extraordinară. Tariful pe oră este *extrem de 
rezonabil“, deviem de la traseul normal doar cinci minute, când 
unul dintre noi se află în oraș ca să cumpere mâncare, iar eu am 
acum mâncare indiană delicioasă pentru mai puţin de 5 dolari pe 
masă și este la fel de bună ca orice am mâncat prin alte părți. 


Am de gând să avansez acum la alte bucătării... thailandeză, chine- 
zească, italienească etc., și asta înseamnă că acum, când o să am 
timp să gătesc, o să-mi facă plăcere cu atât mai mult să o fac, din 
moment ce nu mai sunt singurul care gătește. 
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Se caută bucătar pentru mâncare vegetariană indiană/asiatică 
DATA: 7.06.2007, 12:25 PDT 


Bună ziua, 

Suntem o familie internaţională, din partea locului, care 
iubește mâncarea vegetariană de tip indian și asiatic. Căutăm 
un bucătar cu experienţă în această bucătărie minunată, care 
să prepare pentru noi mese vegetariene delicioase, proaspete, 
sănătoase, autentice indiene sau asiatice vegetariene. 

Dacă ai pregătit curry de vreo două ori sau trebuie să te 
uiţi pe rețetă, acest post probabil că nu este potrivit pentru 
tine, dar dacă cunoști în profunzime bucătăria vegetariană 
indiană și poţi pregăti mâncare vegetariană indiană delicioasă, 
sănătoasă, proaspătă și autentică, atunci am dori să ne con- 
tactezi. Aceasta ar putea fi o oportunitate ideală dacă ești 
pakistanez, punjabez etc. și cauţi un mod grozav de a-ţi pune 
în practică experienţa și dragostea pentru mâncarea vegeta- 
riană, pentru bucătăria și cultura indiană. Cunoștinţele despre 
Ayurveda și despre legătura sa cu mâncarea și dieta sunt un 
avantaj, deși nu sunt esențiale. 

Te rugăm să răspunzi cu detalii despre experienţa ta și 
unele feluri de mâncare pe care le-ai putea prepara. Dacă ne 
place ce ai de oferit, vom aranja să pregătești ca mostră un 
fel sau două de mâncare, pentru care te vom plăti, și apoi 
vom vedea ce merge cel mai bine pentru noi toți. 

Acesta este un post part-time. Vei fi liber profesionist și res- 
ponsabil pentru propriile tale taxe etc. Te vom plăti cu un tarif pe 
oră asupra căruia vom cădea de acord, plus facturile pentru 
cumpărături pentru mâncarea pe care o vei pregăti. Poţi prepara 
mâncarea la tine și putem aranja să fie preluată de la tine posibil 
pentru a o congela și consuma ulterior. Vom lucra cu tine pentru 
a stabili meniuri și orare care să ne mulțumească pe toți. 

Mulţumim pentru interesul acordat. 
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Alegeri de bază: New Delhi sau New York? 


E zeci de mii de asistenţi online - cum naiba îl găsești pe 
cel potrivit? Resursele de la sfârșitul acestui capitol îți vor arăta 
unde să cauţi, dar chiar și așa este confuz și suprasolicitant, dacă 
nu ai determinat câteva criterii în avans. 


Adesea ajută să începi cu întrebarea „Unde naiba?” 


La distanţă sau local? 


„Made in the USA” („Fabricat în SUA”) nu mai sună astăzi ca pe 
vremuri. Avantajele de a sări peste fusurile orare și a folosi valută 
din țări din lumea a treia sunt duble: oamenii muncesc în timp ce 
tu dormi, iar costul pe oră este mai scăzut. Economie de timp și de 
costuri. Ritika mi-a explicat cel dintâi aspect printr-un exemplu. 


Poţi să-i dai o sarcină asistentului personal de la distanţă, din India, 
în timp ce te pregătești să pleci de la birou, la sfârșitul zilei, în New 
York, și vei avea prezentarea gata dimineața următoare. Datorită 
diferențelor de fus orar, asistenții își pot face munca în timp ce clien- 
tul doarme, și să o trimită înapoi când pentru client este dimineaţă. 
Acești asistenţi îi pot ajuta, de asemenea, să țină pasul cu ceea ce 
vor să citească, de exemplu. 


Asistenţii online indieni și chinezi, la fel ca majoritatea din 
țările în curs de dezvoltare, costă între 4 și 15 dolari pe oră, cei cu 
tarif mai scăzut fiind limitați la sarcini simple, iar printre cei cu 
tarif mai mare aflându-se cei cu echivalentul diplomelor Harvard 
sau Stanford. Ai nevoie de un plan de afaceri pentru a strânge fon- 
duri? Brickwork ţi-l poate furniza pentru 2 500 - 5 000 de dolari, 
în loc de 15 000 - 20 000. Asistenţa străină nu e doar pentru mă- 
runțișuri. Știu din discuţii directe că directorii executivi de la cinci 
firme mari de consultanță din domeniul contabil și managerial le 
cer în mod obișnuit clienţilor sume de șase cifre pentru rapoarte 
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de cercetare, care sunt apoi trimise în India pentru costuri mici, 
de patru cifre. 


În Statele Unite sau în Canada, costul pe oră variază între 25 și 
100 de dolari. Pare o alegere clară, nu-i așa? Bangalore 100%? Nu 
e. Cel mai important parametru este costul pe sarcină îndeplinită, 
nu costul pe oră. 


Cea mai mare provocare a asistenței de peste hotare va fi ba- 
riera de limbă, care va cvadrupla schimbul de mesaje și, implicit, 
prețul total. Prima oară când am angajat un asistent online indian, 
am făcut greșeala fundamentală de a nu stabili o limită de ore 
pentru realizarea a trei sarcini simple. M-am interesat de sarcini mai 
târziu în aceeași săptămână și am descoperit că petrecuse 23 de ore 
învârtindu-se în jurul cozii. Programase un interviu preliminar 
pentru săptămâna care urma, la o oră greșită! Uluitor! 23 de ore!? 
A ajuns să mă coste, la 10 dolari pe oră, 230 de dolari. Aceleași 
sarcini, încredințate în aceeași săptămână unui vorbitor nativ de 
engleză din Canada, au fost îndeplinite în două ore, la 25 de dolari 
ora. 50 de dolari pentru rezultate de patru ori mai bune. Acestea 
fiind spuse, mai târziu am solicitat un alt asistent online indian de 
la aceeași firmă, care a reușit să reproducă rezultatele vorbitoru- 
lui nativ de engleză. 


Cum îți dai seama pe care să-l alegi? Asta e partea frumoasă: 
nu alegi. Ideea e să testezi câțiva asistenți atât pentru a-ți ascuţi 
abilităţile de comunicare, cât și pentru a stabili cine merită anga- 
jat și cine dat afară. Să fii un șef bazat pe rezultate nu e atât de 
simplu pe cât pare. 

Sunt câteva lecţii de învăţat aici. 


Mai întâi, costul pe oră nu este factorul determinant final al 
costului. la în considerare costul pe sarcină. Dacă trebuie să îţi 
pierzi vremea reformulând sarcina și coordonând în alte privinţe 
asistentul, determină timpul consumat de tine și adaugă asta (fo- 
losindu-te de tariful pe oră menţionat în capitolele trecute) la 
costul total al sarcinii. Poate fi surprinzător. Oricât ar fi de tare să 
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spui că pentru tine lucrează oameni din trei țări, nu e deloc tare să 
îți pierzi vremea făcând pe dădaca pentru oameni care ar trebui 
să-ți facă ție viața mai ușoară. 

În al doilea rând, nu poţi fi sigur de reușită până nu examinezi 
rezultatele. E imposibil de spus cât de bine vei lucra cu un asistent 
online oarecare fără o probă. Din fericire sunt unele lucruri pe 
care le poţi face pentru a-ți îmbunătăți șansele, iar una din ele ar 
fi să folosești o firmă de asistență online, în locul unui operator 
solo. 


Solo versus echipă de asistenţă 

Să presupunem că găsești asistentul online perfect. El sau ea îţi 
îndeplinește toate sarcinile necritice și te-ai hotărât să pleci într-o 
binemeritată vacanță în Thailanda. E plăcut să știi că de data asta 
nu tu, ci altcineva va ține frâiele și se va ocupa de problemele ur- 
gente. În sfârşit, puţină uşurare! Cu două ore înainte de zborul tău 
de la Bangkok la Phuket, primești un e-mail: Asistentul tău online 
este indisponibil, fiind internat în spital o săptămână. Nu e bine. 
Vacanţă complet distrusă. 


Nu îmi place să fiu dependent de o singură persoană, și chiar 
nu recomand asta câtuşi de puţin. În lumea înaltei tehnologii, 
acest tip de dependenţă este denumit „punct individual de eșec” — 
un singur lucru fragil de care depind toate celelalte. În universul 
IT”, termenul redundancy (redundanţă) este aplicat sistemelor 
care continuă să funcționeze în ciuda unor defecte, la o compo- 
nentă sau alta. În contextul asistenţilor online, redundancy în- 
seamnă să ai asistenţă de rezervă. 

Recomand angajarea unei firme de asistenţi online (AO) sau a 
mai multor asistenţi online cu echipe de rezervă, în loc de opera- 
tori solo. Desigur, abundă exemplele de oameni care au avut un 
singur asistent timp de decenii, fără probleme, dar eu sugerez că 


12 IT - Informational Technology (tehnologia informației) 
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aceasta este mai degrabă excepţia de la regulă. Mai bine să fii pre- 
văzător decât să-ți pară rău. Pe lângă simpla evitare a dezastrelor, 
printre motive se numără și faptul că o structură de grup își furni- 
zează o oază de talente ce îți permite să atribui sarcini multiple 
fără a te deranja să cauţi o persoană nouă cu calificările respective. 
Brickwork și YMII exemplifică amândouă acest tip de structură, 
oferindu-ți un singur punct de contact și un contabil-șef personal, 
care apoi repartizează sarcinile date celor mai capabili oameni 
din grup, din diverse ture. Ai nevoie de design grafic? Se rezolvă. 
Ai nevoie de administrarea bazelor de date? Se rezolvă. Nu-mi 
place să sun și să coordonez mai mulți oameni. Vreau să îmi fac 
toate cumpărăturile dintr-un singur loc și sunt dispus să plătesc 
pentru asta cu 10% mai mult. Te încurajez să fii chibzuit și cumpă- 
tat cu sume mici de bani, dar risipitor și cheltuitor când e vorba de 
sume mari. 

A prefera o echipă nu înseamnă că mărimea contează, ci doar 
că mai mulți oameni sunt mai buni decât unul singur. Cel mai bun 
AO pe care l-am folosit este un indian cu cinci asistenţi de rezervă 
în subordine. Trei pot fi mai mult decât suficienţi, dar doi sunt 
exact cât îţi trebuie. 


Teama nr. 1: „lubitule, ai cumpărat tu 
un Porsche în China?” 


g sigur că ai temerile ale. AJ le avea, cu siguranță, pe ale lui: 


Externalizatorii mei cunosc acum un număr alarmant de lucruri des- 
pre mine - nu doar programul meu, dar și nivelul de colesterol, pro- 
blemele de infertilitate, codul numeric personal, parolele pe care le 
folosesc (inclusiv una care este o înjurătură tipic adolescentină). 


Uneori îmi fac griji că nu pot să-i bat la cap pe externalizatorii mei, 
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pentru că altfel mă voi trezi cu 12 000 de dolari în minus pe Master 


Card, de la magazinul Louis Vuitton din Anantapur. 


Vestea bună este că folosirea necorespunzătoare a informațiilor 
financiare şi personale este rară. În toate interviurile pe care le-am 
luat pentru această secțiune, n-am găsit decât un caz de abuz de 
informații, și a trebuit să caut în lung și-n lat. Era vorba de un AO 
suprasolicitat din SUA, care angajase un ajutor liber-profesionist 
în ultimul moment. 


Ţine minte următoarele - nu folosi niciodată angajaţi noi. 
Interzice-le asistenţilor online de operațiuni minore să apeleze 
fără acordul tău scris la ajutorul liber-profesioniștilor neverificați. 
Cu cât o firmă este mai bine pusă la punct și mai de prestigiu, 
Brickwork în exemplul de mai jos, cu atât are mai multe măsuri de 
securitate care adesea sunt excesive și care fac foarte ușoară 
depistarea abuzurilor și a celor care le săvârșesc: 


» Angajaţilor li se verifică trecutul și semnează acorduri de 
confidențialitate, în conformitate cu politica de păstrare a 
confidențialității privind informaţiile legate de clienți 

» Pentru intrări și ieșiri sunt folosite carduri electronice de 
acces 

» Informațiile legate de cărţile de credit sunt vizualizate 
doar de anumiți supraveghetori 

> Este interzisă părăsirea biroului cu documente 

» Conexiunile Wireless LAN dintre diverse echipe sunt re- 
stricționate; asta asigură că nu există acces neautorizat la 
informaţii între persoane care fac parte din echipe diferite 
în organizație 

» Raporturi regulate privind printarea 


» Porturile USB și dischetele sunt scoase din funcțiune 
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» Certificare de tip BS779 pentru standardele de securitate 
internaţionale 


> Codarepe 128 de biţi pentru toate transferurile de date 


» Conexiune VPN securizată 


Pun pariu că datele importante sunt de 100 de ori mai în sigu- 
ranță la Brickwork decât pe propriul tău calculator. 


Și totuși, furturile informaţionale sunt considerate inevitabile 
într-o lume digitală, iar precauțiile ar trebui luate în primul rând 
pentru a limita pagubele. Există două reguli pe care eu le folosesc 
pentru a minimaliza pierderile și a permite repararea rapidă: 


1. Nu folosi niciodată carduri de debit pentru tranzacții online 
sau cu asistenți la distanță. Anularea plăţilor neautorizate 
efectuate pe carduri American Express este simplă și aproape 
instantanee. Recuperarea fordurilor retrase din contul tău 
prin intermediul folosirii unui card neautorizat de debit du- 
rează zeci de ore de hârțogăraie, și poate dura luni de zile să-ţi 
primeşti banii, asta dacă ți se aprobă. 

2. Dacă AO-ul tău accesează site-uri web în numele tău, creează 
un ID și o parolă nouă pentru a fi folosite pe acele site-uri. Ma- 
joritatea folosim aceleași ID-uri și parole pe mai multe site-uri, 
iar această precauție limitează posibilele daune. Instruiește-ți 
asistenții să folosească aceste ID-uri unice pentru a crea con- 
turi pe site-uri noi, dacă e nevoie. Acest lucru este deosebit de 
important când folosești asistenţi care au acces la site-uri co- 
merciale (pentru developeri, programatori etc.) 


Dacă n-ai fost afectat până acum de furtul de informaţii sau de 
identitate, o să fii. Foloseşte aceste recomandări, și îți vei da seama 
că atunci când se va adeveri, precum majoritatea coșmarurilor, nu 
e mare lucru și e reversibil. 
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Complicata artă a simplităţii: 
nemulțumiri obișnuite 


185 


Pe fai meu e un idiot! I-a luat 23 de ore să programeze un in- 
terviu! Asta a fost, cu siguranță, prima nemulțumire pe care am 
avut-o. 23 de ore! Eram pregătit pentru o ceartă zgomotoasă. E-mailul 


meu original către acest prim asistent părea suficient de clar. 


Dragă Abdul, 

lată primele sarcini, de făcut până martea viitoare, la 
sfârșitul zilei. Te rog, sună-mă sau trimite-mi un e-mail dacă 
ai întrebări: 

1. Du-te la acest articol http://www.msnbc.com/id/ 
12666060/site/newsweek/, ia datele de contact telefon 
/e-mail/website pentru Carol Milligan și Marc și Julie Szekey. 
De asemenea, găsește același tip de informaţii despre Rob Long, 
aici http://ww.msnbc.com/id/12652789/site/newsweek/. 

2. Programează un interviu de 30 minute cu Carol, Marc/ 
Julie și Rob. Folosește-te de www.myevents.com (username: 
notreal, parola: dontryit] pentru a-i programa în calendarul 
meu pentru săptămâna viitoare, oricând între 9 și 21. 

3. Găseşte numele, e-mailul și numărul de telefon [tele- 
fonul este cel mai puţin important) al unor angajaţi din Sta- 
tele Unite care au negociat contracte de muncă la distanţă 
(telecommuting), în ciuda unor șefi care se împotriveau. 
Aceia care au călătorit în afara Statelor Unite sunt ideali. Alte 
cuvinte-cheie ar putea fi „teleworking” și „telecommuting.” 
Cel mai importat este că au avut de negociat cu șefi dificili. 
Te rog, trimite-mi linkurile către profilurile lor sau scrie-mi 
într-un paragraf de ce se potrivesc în descrierea făcută. 

Aştept cu nerăbdare să văd ce poţi face. Te rog, trimite-mi 
un e-mail dacă nu înţelegi sau ai nelămuriri. 

Toate cele bune, 

Tim 
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Adevărul e că... eu eram de vină. Asta nu este o sarcină bună 
de debut, iar eu am făcut greșeli fatale chiar înainte de a compune 
mesajul. Dacă ești o persoană eficace, dar nu ești obișnuit să dai 
ordine, asumă-ți de la bun început că majoritatea problemelor sunt 
din vina ta. E tentant să arăţi imediat cu degetul spre altcineva, dar 
majoritatea șefilor începători repetă aceleași greșeli ca mine. 


1. Am acceptat prima persoană oferită de firmă și nu am 
făcut nicio cerere specială de la bun început. 


Cere pe cineva care să aibă un nivel de limbă engleză „exce- 
lent” și indică faptul că apelurile telefonice vor fi necesare 
(chiar dacă nu este cazul). Cere rapid un înlocuitor, dacă există 
probleme repetate de comunicare. 


2. Am dat îndrumări neclare. 


I-am cerut să programeze interviuri, dar nu i-am indicat că 
era vorba despre un articol. A presupus, bazându-se pe ce lu- 
crase cu clienţii anteriori, că doresc să angajez pe cineva și 
și-a petrecut în mod greșit timpul, alcătuind foi de calcul și 
cercetând site-uri de angajări pentru informaţii suplimentare, 
de care eu nu aveam nevoie. 

Propoziţiile ar trebui să aibă o singură interpretare posi- 
bilă și să fie potrivite pentru nivelul de citire al unui elev de 
clasa a doua. Asta este valabil și pentru vorbitorii nativi, și va 
face cererile mai clare. Cuvintele pompoase maschează 
imprecizia. 

Ține cont de faptul că i-am cerut să răspundă dacă nu 
înțelege sau dacă are întrebări. Asta este abordarea greșită. 
Cere-le asistenţilor online străini să reformuleze sarcinile 
date și să confirme că au înțeles despre ce e vorba, înainte de 
a începe. 
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3. l-am permis să piardă vremea. 


Asta ne aduce din nou la controlul daunelor. Cere-i o actuali- 
zare a situației după câteva ore de lucru la o sarcină, pentru a 
te asigura că sarcina este deopotrivă înțeleasă și realizabilă. 
După unele încercări inițiale, unele sarcini se dovedesc 
imposibile. 


4. Am stabilit termenul-limită cu o săptămână în avans 


Folosește-te de Legea lui Parkinson și încredinţează sarcini 
care să fie duse la bun sfârșit în nu mai mult de 72 de ore. Cel 
mai bine m-am descurcat cu 48 și 24 de ore. Acesta este un alt 
motiv important pentru a folosi grupuri mici (trei sau mai 
mulți), în loc de o singură persoană care poate deveni supra- 
solicitată cu cereri de ultimă oră de la mulți clienţi. 


Să te foloseşti de termene-limită scurte nu înseamnă să 
eviți sarcinile mai mari (precum un plan de afaceri), ci mai 
degrabă să le spargi în mai multe etape, care pot fi îndeplinite 
în intervale de timp mai mici (schița, rezultatul cercetării con- 
curenței, capitole etc.) 


5. l-am dat prea multe sarcini și nu am stabilit o ordine a 
importanţei acestora. 


Sfătuiesc trimiterea unei singure sarcini odată, când e posibil, 
și niciodată a mai mult de două. Dacă vrei să-ţi blochezi sau 
să-ți faci calculatorul să cedeze, deschide 20 de ferestre și 
programe în același timp. Dacă vrei să faci același lucru cu 
asistentul tău, dă-i vreo zece sarcini, fără a le stabili pe cele 
prioritare. Ţine minte mantra noastră: elimină înainte de a 
delega. 
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CUM ARATĂ un bun e-mail cu sarcini pentru AO? Exemplul de mai 
jos a fost trimis recent unui AO indian ale cărui rezultate au fost 
cu totul spectaculoase: 


Dragă Sowmya, 

Mulţumesc. Mi-ar plăcea să încep cu următoarea sarcină. 

SARCINĂ: Trebuie să găsesc numele și adresele de 
e-mail ale redactorilor revistelor pentru bărbaţi din Statele 
Unite (de exemplu: maxim, stuff, GO, esquire, blender etc.) 
care au scris și cărți. Un exemplu de asemenea redactor ar fi 
AJ Jacobs, care e redactor-șef la Esquire [www.ajjacobs.com). 
Deja am informaţii legate de el, dar am nevoie de mai mulţi 
asemenea lui. 

Poţi face asta? Dacă nu, te rog, anunţă-mă. Te rog, răs- 
punde și confirmă ce plănuiești să faci pentru a îndeplini 
această sarcină. 

TERMEN-LIMITĂ: Cum sunt pe grabă, începe după ur- 
mătorul tău e-mail și oprește-te la 3 ore, pentru a mă anunţa 
ce rezultate ai. Te rog să începi această sarcină, dacă este 
posibil. Termenul-limită pentru aceste 3 ore și pentru rapor- 
tarea rezultatelor este sfârșitul zilei de luni. 

Multumesc anticipat pentru răspunsul prompt, 

Tim 


Scurt, drăguţ și la obiect. Scrierea clară și, prin urmare, comenzile 
clare provin din gândirea clară. Gândește simplu. 


ÎN URMĂTOARELE câteva capitole, deprinderile de comunicare 
pe care le vei dezvolta cu ajutorul experimentului nostru cu asis- 
tenți online vor fi aplicate într-un domeniu mult mai amplu și 
obscen de profitabil: automatizarea. Măsura în care vei aplica 
aceste aspecte în continuare la externalizare va face ca delegarea 
să pară o joacă de copii. 
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În lumea automatizării, nu toate modelele de afaceri sunt cre- 
ate la fel. Cum pui la punct o afacere și îi coordonezi toate părțile 
fără măcar să miști un deget? Cum automatizezi depozitele de 
bani din conturile tale bancare, evitând cele mai comune probleme? 
Începe cu înţelegerea opţiunilor, arta de a te feri de fluxul de infor- 
mații și de ceea ce vom numi „muze. 


Următorul capitol este o machetă pentru primul pas: un 
produs. 


Lasă-te purtat de val 


| o organigramă a cărții 4 ore - Săptămâna de lucru, din partea 
cititorului Jed Wood, care a folosit-o pentru a lua decizii mai 
rapid, pentru mai multă productivitate și mai puțină implicare și 
pentru mai mult timp împreună cu nevasta și copiii. 


Mi s-a prezentat 
activitatea 


Calendar sau. 
listă de acţiuni 


Poate fi 


Generează venit? CAR IE 
externalizată? 


Obligaţie? 


Solicită asistenţă 


ELIMINARE 


newlyrich.com 2007 
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> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


1. la-ţi un asistent - chiar dacă nu ai nevoie de unul 


Dezvoltă-ţi obiceiul de a da ordine, nu de a le primi. Incepe cu un 
proiect-test sau cu o sarcină mică, repetitivă (zilnic dacă se poate). 


Următoarele site-uri, grupate geografic, sunt resurse folositoare. 


Statele Unite și Canada (începând cu 20 de dolari pe oră) 


http://www.iavoa.com (Asociația Internațională a Asistenți- 
lor Onlina). Registru global care include și Statele Unite. 


www.fourhourblog.com/cvac (Canadian Virtual Assistant 
Connection) 


http://www.canadianva.net/files/va-locator.html (Canada) 


America de Nord și internaţional (începând cu 4 dolari pe oră) 


www.fourhourblog.com/elance (Caută „virtual assistants” 
(asistenţi online), „personal assistants” (asistenți personali) 
și „executive assistants” (asistenţi executivi) Recenziile cu 
feedback ale clienților pentru Elance mi-au permis să găsesc 
cel mai bun AO de până acum, care mă costă $4/oră. Printre 
pieţele similar cu recenzii pozitive se numără www.guru.com 
and www.fourhourblog.com/vworker. 


India 


www.b2kcorp.com (începând cu 15 dolari pe oră) De la com- 
panii petroliere din Top 10 Fortune și clienți din Top 500 
Fortune până la cele mai mari 5 firme de contabilitate și mem- 
bri ai Congresului SUA, Brickwork se poate ocupa de toate. 
Asta se reflectă și în costul acestei operaţiuni în întregime la 
patru ace - numai afaceri. Fără livrare de flori mătușilor. 
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www.taskseveryday.com (6,98 de dolari pe oră pentru un 
asistent online devotat). Localizat în Mumbai, disponibil prin 
telefon sau e-mail din Statele Unite, Marea Britanie și Austra- 
lia. Trebuie să alegi între 20 și 40 de ore pe săptămână și ore 
pre-achiziţie. 


www.yourmaninindia.com (de la 6,25 de dolari pe oră în sus) 
YMII se ocupă atât de afaceri, cât și de sarcini personale și 
poate lucra cu tine în timp real (sunt oameni la datorie 24 de 
ore pe zi, 7 zile pe săptămână) și să îţi termine lucrul cât timp 
tu dormi. Priceperea la engleză și eficacitatea variază imens 
printre AO, așa că, înainte de a începe sau de a-i da sarcini 
importante, ia-i un interviu celui selectat pentru tine. Impor- 
tant: După publicarea primei ediții a acestei cărți, au existat 
unele plângeri privind calitatea proastă și privind liste de aș- 
teptare de până la patru săptămâni pentru a deveni client. 


2. Începe cu puţin, dar gândește în stil mare. 


Tina Forsyth, un manager de afaceri online (un AO de nivel înalt), 
care ajută clienţii cu venituri de șase cifre să atingă sume de șapte 
cifre, prin refacerea modelului de afacere, face următoarele 
recomandări: 


» Uită-te la lista „de făcut” - ce stă scris pe ea de cea mai 
multă vreme? 


»> De fiecare dată când ești întrerupt sau treci de la o sarcină 
la alta, întreabă-te: „Ar putea un AO să facă asta?” 


» Examinează punctele de durere - ce îţi provoacă cea mai 
multă frustrare și plictiseală? 


lată câteva activități comune consumatoare de timp în întreprin- 
derile cu prezenţă pe internet. 
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»> Păstrarea de articole pentru a mări traficul către site și 
întocmirea listelor de mail 


»> Participarea la forumuri de discuţii și la forumuri de co- 
mentarii și moderarea acestora 


» Administrarea programelor afiliate 


> Crearea de conținut și publicarea de newslettere și postări 
pe bloguri 


»> A găsi date și a face cercetări pentru noi inițiative de 
marketing sau a analiza rezultatele eforturilor curente de 
marketing 


Nu te aștepta la miracole din partea unui singur AO, dar nu te 
aștepta nici la prea puţin. Dă drumul un pic frâielor. Nu încredința 
sarcini de doi bani, care să sfârșească prin a irosi timpul, în loc să-l 
economisească. Nu are sens să petreci între 10 și 15 minute pen- 
tru a trimite un e-mail în India ca să afli preţul unui bilet de avion, 
când ai putea face același lucru de acasă, în 10 minute, evitând tot 
acest schimb de mesaje. 


Străduiește-te să ieși din zona ta de confort - tocmai acesta 
este scopul exerciţiului. Poți întotdeauna să ceri înapoi o sarcină 
și să te ocupi tu de ea, dacă asistentul online se dovedește a fi in- 
capabil, așa că testează-le limita capacității. Nu uita sugestia lui 
Brickwork: Nu te limita. 


3. ldentifică cele cinci sarcini din afara lucrului care îţi ocupă 
cel mai mult timp și cinci sarcini personale pe care le-ai putea 
delega doar de distracţie. 


4. Păstrează sincronizate: programarea și calendarele. 
Dacă decizi să-ți pui un asistent să-ți programeze întâlnirile și 
să adauge elemente în calendarul tău, va fi important să te 
asiguri că vedeţi amândoi actualizările. Există mai multe 
opţiuni: 
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BusySync (www.busysync.com) Eu am două conturi Gmail: 
unul privat, pentru mine, și unul pentru asistenta mea, unde 
sunt trimise e-mailurile generale. Folosesc BusySync pentru a 
sincroniza calendarul ei Google cu iCal (calendarul Mac) de pe 
laptopul meu. Am folosit și SpanningSync (www.spanning 
sync.com) cu succes, în același scop. 


WebEx Office (www.webexoffice.com) Partajează-ţi calen- 
darul online, după ce îți maschezi întâlnirile personale. Poate 
fi sincronizat cu Outlook și oferă, de asemenea, schimb de 
documente și alte caracteristici prietenoase cu asistentul sau 
cu echipa. Îţi sugerez să-l foloseşti ca să sincronizezi Outlook 


cu calendarul Google al asistentului. 


> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


Folosește critica de tip sandvici (2 zile și săptămânal) 


Există șanse mari ca cineva - fie el coleg, șef, client sau altceva - să 
facă ceva enervant sau de nivel slab. În loc să evităm subiectul de 
teama confruntării, să îi dăm un aer mai puţin neplăcut și să îi 
cerem respectivului să îl îndrepte. O dată pe zi, timp de două săp- 
tămâni, iar după aceea în fiecare joi (intervalul luni-miercuri e 
prea tensionat, iar vineri e prea relaxat), pentru următoarele trei 
săptămâni, decide să folosești ceea ce eu numesc „critica de tip 
sandvici”. Trece-o în calendar. Se numește astfel pentru că mai 
întâi lauzi persoana respectivă pentru ceva anume, apoi introduci 
critica, iar apoi închei cu o altă laudă, pentru a schimba subiectul 
delicat. lată un exemplu cu un superior sau șef, cu cuvintele și 
frazele-cheie subliniate. 
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Tu: Bună, Mara. Ai o clipă? 
Mara: Desigur. Ce e? 


Tu: Mai întâi, vroiam să-ţi mulțumesc că m-ai ajutat cu contul 
Meelie Worm [sau orice altceva.] Apreciez cu adevărat că 
mi-ai arătat cum să mă descurc cu asta. Te pricepi de minune 
la chestiunile tehnice. 


Mara: Nicio problemă. 


Tu: Uite care-i problema.!* Toată lumea are destul de multă muncă 
pe cap, iar eu mă simtit un pic copleșit. În mod normal, prio- 
ritățile sunt clare pentru mine”, dar am avut probleme în ul- 
tima vreme în a-mi da seama care sarcini sunt prioritare pe 
listă. Ai putea să mă ajuţi, arătându-mi care sunt cele mai 
importante chestiuni de rezolvat? Sunt sigur că mi se pare, dar 
aş aprecia cu adevărat și cred că m-ar ajuta. 


Mara: Hmmm... O să văd ce pot face. 


Tu: Inseamnă mult pentru mine. Mulţumesc. Să nu uit!$, prezenta- 
rea de săptămâna trecută a fost grozavă. 


Mara: Crezi? Bla, bla, bla.... 


13 Nu o numi problemă, dacă poți evita. 


14 Nimeni nu poate pune la îndoială sentimentele tale, aşa că foloseşte-te de asta 
pentru a evita o dezbatere privind circumstanţele externe. 


15 Observă cum scot orice „tu” din propoziţie, ca să evit să arăt cu degetul, chiar 
dacă acesta este un lucru implicit. „În mod normal, priorităţile sunt clare pentru 
mine” sună ca o insultă. Dacă este vorba despre o persoană apropiată, poți să treci 
peste formalităţi, dar nu folosi niciodată „faci întotdeauna cutare lucru”, care nu 
face decât să pornească certuri . 

16 Să nu uit” este o tranziţie grozavă spre complimentul de încheiere, şi este, de 
asemenea, potrivită pentru schimbarea subiectului, ajutându-te să treci fără stân- 
jeneală peste subiectul sensibil. 
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> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


CELE MAI BUNE MOMENTE PENTRU A TRIMITE E-MAILURI 
Ai sugerat ca oamenii să-și verifice e-mailul doar de câ- 
teva ori pe zi. lată o șmecherie: Eu răspund la e-mailuri când 
este convenabil, dar aleg momentul astfel încât să fie conve- 
nabil și pentru mine. În Outlook poţi amâna livrarea e-mailului 
pentru orice perioadă a zilei. De exemplu, când răspund la 
e-mailuri la ora 15:00, nu vreau ca personalul meu să mă 
bată la cap instant cu răspunsuri sau cu întrebări de clarifi- 
care. [Asta previne, de asemenea, dezbaterile pe e-mail.) 
Așa că apăs pe Send, dar este amânat să ajungă mai târziu, 
seara, sau pe la ora 8:00, a doua zi dimineaţa, când ajung la 
muncă angajaţii mei. Așa ar trebui să fie e-mailul! Este poștă 
electronică, nu un serviciu de chat. 
— JIM LARRANGA 
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Venituri pe pilot automat I 


> ÎN CĂUTAREA MUZEI 


Pur și simplu programeaz-o și uită de ea! 
— RON POPEIL, fondator al RONCO; responsabil pentru vânzări 
de peste 1 miliard de dolari în domeniul rotisoarelor pentru pui 


Cât despre metode, s-ar putea să fie un milion sau chiar mai mul- 
te, dar principii sunt puține. Omul care îmbrățișează principiile 
poate să își aleagă cu succes propriile metode. Omul care îmbrăţi- 
șează metodele, ignorând principiile, va avea, cu siguranță, 
probleme. 

— RALPH WALDO EMERSON 


Minimalistul renascentist 


În frumoasă dimineață de vară, Douglas Price s-a trezit în 
apartamentul său din Brooklyn. Întâi de toate, cafeaua. Decala- 
jul orar era minor, având în vedere că tocmai se întorsese dintr-o 
excursie de două săptămâni prin insulele Croaţiei. Era doar una 
din cele șase țări vizitate de el în ultimele 12 luni. Japonia era ur- 
mătoarea pe listă. 


Euforic, zâmbind și cu cafea în mână, se apropie agale de com- 
puterul său Mac, pentru a-și verifica mai întâi e-mailul personal. 
Avea 32 de mesaje, și toate cu vești bune. 


Unul din prietenii și partenerii săi de afaceri, co-fondator al 
Limewire, avea o noutate: Last Bamboo, ultimul lor produs, menit 
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să reinventeze tehnologia peer-to-peer” (P2P), era în ultimul sta- 
diu de dezvoltare. Ar fi putut fi creaţia lor de un miliard de dolari, 
dar mai întâi Doug îi lăsa pe ingineri să îşi facă de cap. 

Samson Projects, una din cele mai tari galerii de artă contem- 
porană din Boston, îi făcea complimente lui Douglas pentru ultime- 
le sale lucrări și îi cerea o implicare mai mare cu noile lor expoziţii, 
în calitate de curator de sunet. 


Ultimul e-mail din inbox era o scrisoare de la un fan, adresată 
lui „Demon Doc”, prin care era lăudat pentru ultimul său album de 
hip-hop instrumental, onliness v1.0.1. Doug își lansase albumul ca 
muzică „open-source” - oricine putea să descarce albumul gratis 
și să folosească orice sunet, din orice piesă, pentru propriile 
compoziţii. 

A zâmbit din nou, a băut puțin din cafea și apoi a deschis o 
fereastră nouă, pentru a se ocupa de e-mailurile de afaceri. N-avea 
să-i ia mult timp. De fapt, mai puţin de 30 de minute pe zi și 2 ore 
pe săptămână. 

Ce mult se schimbaseră lucrurile! 

Cu doi ani mai înainte, în iunie 2004, eram în apartamentul lui 
Doug, verificând e-mailul pentru - speram eu - ultima oară într-o 
lungă perioadă de timp. 

În câteva ore, urma să mă îndrept spre aeroportul JFK din 
New York, și mă pregăteam pentru o misiune pe termen nedefinit 
în jurul lumii. Doug mă privea cu amuzament. Avea planuri simi- 
lare pentru el însuși și, în sfârșit, reușise să scape dintr-o afacere 
pe net, bazată pe acțiuni, ce fusese cândva o poveste de acoperi- 
re și o pasiune, dar care se transformase într-o slujbă oarecare. 
Euforia epocii „punct com” murise de mult, împreună cu majori- 
tatea șanselor de vânzare. 


* O arhitectură de rețea pentru aplicaţiile distribuite care împarte sarcinile la mai 
mulţi parteneri (n.red.) 


VENITURI PE PILOT AUTOMAT | 199 


Și-a luat rămas bun de la mine și, în timp ce taxiul pornea, a 
luat o decizie - gata cu chestiile complicate. Era momentul să se 
întoarcă la lucrurile de bază. 


Prosoundeffects.com, lansat în ianuarie 2005, după o săptă- 
mână de teste de vânzări pe eBay, ere destinat unui singur scop: 
să îi ofere lui Doug mulți bani, cu investiție de timp minimă. 

Asta ne aduce înapoi la inbox-ul său de afaceri din 2006. 


Sunt 10 comenzi pentru biblioteci de sunete, CD-uri pe care 
producătorii de film, muzicienii, designerii de jocuri și alți profe- 
sioniști din domeniul audio le folosesc pentru a adăuga la pro- 
priile creaţii sunete greu de găsit - fie că e vorba de țipetele unei 
maimuțe sau de un instrument muzical exotic. Acestea sunt pro- 
dusele lui Doug, dar nu le deține el, căci asta ar cere inventar fizic 
și investiţii în avans. Modelul său de afaceri e mai elegant de atât. 
lată doar una dintre sursele de venituri: 


1. Un potenţial cumpărător vede reclama sa Pay-Per-Click 
(PPC) pe Google sau pe alte motoare de căutare și ajunge pe 
site-ul său, www.prosoundeffects.com. 


2. Clientul comandă un produs de 325 de dolari (prețul me- 
diu, cu toate că acesta variază de la 29 la 7 500 de dolari) 
printr-un coș de cumpărături Yahoo, iar lui Doug îi este trimis 
automat prin e-mail un document PDF cu toate datele financi- 
are și de transport. 


3. De trei ori pe săptămână, Doug apasă un singur buton de 
pe pagina de management de pe Yahoo, pentru a transfera 
banii din conturile clienţilor în contul său. Apoi, el salvează 
PDF-ul drept comandă de cumpărare în format Excel și trimite 
comenzile prin e-mail producătorilor bibliotecilor de sunet. 
Acele companii trimit produsele clienţilor lui Doug - asta se nu- 
mește drop-shipping -, iar Doug le plătește fabricanţilor doar 
45% din prețul cu amănuntul pentru produse, după 90 de zile. 
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Să ne uităm la frumusețea matematică a sistemului său, pen- 
tru a obține efectul total. 


Pentru fiecare comandă de 325 de dolari, la procentul său de 
55% din preţul cu amănuntul, lui Doug îi revin 178,75 dolari. 
Dacă scoatem 1% din preţul întreg (1% din 325 = 3,25 de dolari) 
pentru taxa serviciului de tranzacţii Yahoo Store și 2,5% pentru 
taxa de procesare a cărții de credit (2,5% din 325 = 8,13 dolari), 
lui Doug îi rămâne un profit impozitabil de 167, 38 de dolari pen- 
tru o singură tranzacție. 


Înmulţim asta cu 10 și vom obţine un profit de 1673,80 de 
dolari pentru 30 de minute de lucru. Doug câștigă 3347,60 de do- 
lari pe oră și nu cumpără niciun produs în avans. Costurile sale de 
început au fost de 1 200 de dolari pentru designul paginii web, 
bani pe care i-a recuperat în prima săptămână. Reclamele PPC îl 
costă aproximativ 700 de dolari, iar coșul de cumpărături și găz- 
duirea oferită de Yahoo îl costă 99 de dolari pe lună. 


Muncește mai puțin de două ore pe săptămână, scoate adesea mai 
mult de 10 000 de dolari pe lună și nu există niciun risc financiar. 


Acum, Doug își petrece timpul compunând muzică, călătorind 
și explorând noi domenii de afaceri pentru distracţie. Prosounde- 
ffects.com nu e afacerea lui de căpătâi, dar i-a înlăturat toate grijile 
financiare și i-a eliberat mintea, pentru a se putea ocupa de altele. 


Tu ce-ai face dacă nu ar trebui să te îngrijorezi în privinţa ba- 
nilor? Dacă urmezi sfatul din acest capitol, în curând va trebui să 
răspunzi la această întrebare. 

E timpul să-ți găsești muza. 

EXISTĂ un milion şi una de căi de a face un milion de dolari. De la 
concesionări, la consultanţă independentă, lista este infinită. Din 
fericire, cele mai multe sunt nepotrivite pentru scopul nostru. 
Acest capitol nu este pentru oamenii care vor să conducă afaceri, 
ci pentru cei ce vor să dețină afaceri fără să petreacă timp ocu- 
pându-se de ele. 
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Răspunsul pe care îl primesc când prezint acest concept este 
mai mult sau mai puţin universal: Ce!? 


Oamenii nu pot să creadă că majoritatea companiilor de ultra- 
succes din lume nu își fabrică propriile produse, nu răspund la 
propriile telefoane, nu își expediază produsele și nici nu asigură 
service pentru propriii clienți. Sunt sute de companii care există 
ca să pretindă că lucrează pentru cineva și se ocupă de aceste 
treburi, asigurând o infrastructură accesibilă oricui știe să le 
găsească. 

Crezi că Microsoft fabrică Xbox 360 sau că firma Kodak se 
ocupă de designul și de distribuirea camerelor sale digitale? Mai 
gândește-te. Flextronics, o companie cu baza în Singapore, cu se- 
dii în 30 de ţări și venituri anuale de 15,3 miliarde de dolari, se 
ocupă de ambele. Cele mai populare branduri de mountain bike 
din Statele Unite sunt toate fabricate în aceleași trei sau patru fa- 
brici din China. Zeci de centrale telefonice au un buton pentru 
apelurile destinate JC Penney, altul pentru Dell Computers și încă 
unul pentru apelurile către Noii oameni bogați, ca mine. 


Totul e minunat de transparent și de ieftin. 


Cu toate acestea, înainte de a crea această arhitectură virtuală, 
avem nevoie de un produs de vândut. Dacă deţii o firmă de service, 
această secțiune te va ajuta să transformi consultanţa într-un bun 
concret și transferabil pentru a scăpa de limitele modelului bazat 
pe oră. Dacă pornești de la zero, ignoră pe moment ideea cu firme- 
le de service, căci contactul constant cu clienţii face absenţa 
dificilă”. 

Pentru a îngusta domeniul și mai mult, produsul nostru țintă 
nu poate costa mai mult de 500 de dolari pentru a fi testat; trebuie 
să ajungă la automatizare în patru săptămâni și - odată pornit - 
nu poate cere mai mult de o zi pe săptămână de management. 

17 Există câteva excepții limitate, cum ar fi site-urile cu membrii înregistraţi care nu 


necesită generarea de conţinut nou, dar, ca regulă generală, produsele au nevoie de 
mult mai puţină îngrijire şi te vor duce mai rapid la ţinta de inițiativă managerială. 
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Poate să fie o afacere folosită pentru a schimba lumea, precum 
The Body Shop sau Patagonia? Da, dar nu ăsta este scopul nostru. 


Poate fi o afacere folosită pentru a aduce bani prin acţiuni noi 
sau prin vânzare? Da, dar nici acesta nu este scopul nostru. 


Scopul nostru este simplu: să creăm un vehicul automat care 
să producă bani fără să consume timp. Asta e tot!&. 


Ori de câte ori va fi posibil, voi numi acest vehicul „muză”, 
pentru a-l separa de noțiunea ambiguă de „afacere”, care se poate 
referi la vânzarea de limonadă sau la un concern de petrol din Top 
10 Fortune - obiectivul nostru este mai limitat și, prin urmare, 
cere o etichetare mai precisă. 


Să începem cu începutul: flux de bani și timp. Cu aceste două 
monede, toate celelalte sunt posibile. Fără ele, nimic nu e posibil. 


De ce să începi gândindu-te la sfârșit: 
o poveste moralizatoare 


S arah este entuziasmată. 


Au trecut două săptămâni de când linia ei de tricouri amu- 
zante pentru jucătorii de golf a ajuns pe net. Media ei de vânzări 
este de 5 tricouri pe zi, la 15 dolari bucata. Costurile pe unitate 
sunt de 6 dolari, aşa că ea scoate un profit de 50 de dolari (minus 
3% taxele pe card) în 24 de ore, după ce plăteşte cheltuielile de 
expediere către clienți. În curând, ea ar trebui să își scoată banii 
din investiția inițială de 300 de tricouri (inclusiv costul foii de ti- 
părit etc.) -, dar își dorește să câștige mai mult. 

I s-a schimbat foarte frumos norocul, având în vedere soarta 
primului ei produs. A cheltuit 12 000 de dolari pe dezvoltarea, 
patentarea și producerea unui cărucior high-tech pentru copii 


18 Muzele vor asigura libertatea financiară și de timp, pentru a-ți împlini dreamli- 
ne-urile în timp record, după care vei putea (și probabil că o vei face) să pornești și 
alte companii cu care să cucerești lumea sau să vinzi. 
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pentru proaspete mămici (ea nu a fost niciodată mămică), ca să 
afle mai apoi că nu era nimeni interesat. 


Spre deosebire de acea afacere, tricourile chiar se vindeau, 
dar vânzările începeau să scadă. 


Se pare că Sarah a atins plafonul vânzărilor online, căci compe- 
titorii bine finanțați și prost educați cheltuiesc acum prea mult pe 
reclame și umflă prețurile. Apoi îi pică fisa - vânzarea en detail! 


Sarah îl abordează pe managerul unui magazin local de golf, 
Bill, care își manifestă imediat interesul de a vinde tricourile. E 
entuziasmată. 


Bill cere obişnuitul 40% discount minim pentru preţul en- 
gros. Asta înseamnă că le va vinde cu 9 dolari în loc de 15, iar 
profitul ei scade de la 10 la 4 dolari pe bucată. Sarah decide, to- 
tuși, să încerce și face la fel cu încă trei magazine din orașele înve- 
cinate. Tricourile încep să dispară de pe rafturi, dar în curând își 
dă seama că micul ei profit este consumat de orele suplimentare 
petrecute ocupându-se de comenzi și de administrare. 


Decide să abordeze un distribuitor!” pentru a-și ușura munca, 
o companie care funcționează ca depozit de mărfuri și vinde pro- 
duse de la diverși producători magazinelor de golf din toată ţara. 
Distribuitorul este interesat și cere prețul obișnuit - 70% din pre- 
tul en-gros sau 4,5 dolari - ceea ce i-ar lăsa 50 de cenți profit pe 
unitate. Sarah refuză. 


Pentru a înrăutăți lucrurile, cele patru magazine locale au în- 
ceput deja să facă reduceri la preţul tricourilor ei pentru a-și face 
concurență, ucigându-și propriile niveluri de profit. Două săptă- 
mâni mai târziu, nu mai sunt comenzi. Sarah renunţă la vânzările 
en-detail și se întoarce demoralizată la site-ul ei web. Vânzările 
online au scăzut aproape la zero, din cauza noii concurenţe. Ea 
încă nu și-a recuperat investiția inițială și mai are încă 50 de trico- 
uri în garaj. 


1 Distribuitorii sunt cunoscuți și ca vânzători en-gros, în funcție de industrie. 
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Nu e bine. 


Totul ar fi putut fi prevenit cu planificări și testări decente. 


ED „DL CREATINĂ” BYRD nu e Sarah. El nu investește, sperând să 
meargă din plin. 

Compania sa cu baza în San Francisco, MRI, a avut cel mai bine 
vândute suplimente sportive din 2002 până în 2005, NO2. În con- 
tinuare sunt bine vândute, în ciuda zecilor de imitații. A reușit 
asta prin testări inteligente, poziționare inteligentă și distribuţie 
strălucită. 

Înainte de a produce, MRI oferea o carte la preț redus, care 
avea legătură cu produsul, prin reclame de un sfert de pagină în 
revistele pentru bărbați. Odată ce nevoia fusese confirmată de 
muntele de comenzi de carte, NO2 a fost lansat la prețul exorbi- 
tant de 79,95 de dolari, fiind prezentat ca produsul cel mai bun de 
pe piaţă și vândut exclusiv în magazine GNC. Nimeni altcineva nu 
avea voie să-l vândă. 


Cum poate să aibă sens să refuzi oferte? Există câteva motive 
bune. 


Mai întâi, cu cât sunt mai competitivi vânzătorii intermediari, 
cu atât mai repede produsul tău este ruinat. Asta a fost una din 
greșelile lui Sarah. 


Funcționează după cum urmează: Comerciantul A vinde pro- 
dusul la preţul tău recomandat din reclamă, de 50 de dolari, apoi 
comerciantul B îl vinde cu 45, pentru a concura cu A, iar mai apoi 
C îl oferă cu 40 de dolari, pentru a face concurenţă lui A şi B. În 
scurtă vreme, nimeni nu va mai face profit din vânzarea produsu- 
lui tău, iar comenzile se vor opri. Clienţii sunt acum obișnuiți cu 
prețul scăzut, iar procesul este ireversibil. Produsul este mort, iar 
tu trebuie să creezi unul nou. Acesta este motivul pentru care ma- 
joritatea companiilor trebuie să creeze produs nou după produs 
nou, lună de lună. E o bătaie de cap. 
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Eu am avut un singur produs, BrainQUICKEN& (vândut, de 
asemenea, și ca BodyQUICK), vreme de șase ani și am avut un ni- 
vel constant al profitului, limitând distribuirea en-gros, în special 
cea online, la cei mai mari doi distribuitori care pot transporta 
cantități serioase de produse și care sunt de acord să mențină un 
preţ minim la reclamă.” Altfel, discounturile tâlhărești de pe 
eBay și distribuitorii independenți te vor duce la faliment. 


În al doilea rând, dacă oferi cuiva exclusivitate, ceea ce majo- 
ritatea producătorilor încearcă să evite, poate să fie în favoarea ta. 
Din moment ce oferi unei companii 100% din distribuţie, e posibil 
să negociezi niveluri de profit mai bune (oferind un discount mai 
mic față de prețul en-gros), un suport de marketing mai bun în 
magazine, plăți mai rapide și alte tratamente preferenţiale. 


E crucial să decizi cum vei vinde și vei distribui produsul tău 
înainte de a decide asupra unui produs anume. Cu cât sunt impli- 
cați mai mulți intermediari, cu atât prețurile tale trebuie să fie 
mai mari pentru a menține profitabilitatea pentru toate verigile 
din lanţ. 


Ed Byrd și-a dat seama de asta și exemplifică felul în care, ac- 
ționând contrar majorităţii, poți să reduci riscurile și să mărești 
profitul. Să alegi distribuitorul înaintea produsului este doar un 
exemplu. 


Ed conduce un Lamborghini de-a lungul coastei Californiei 
atunci când nu călătorește sau când nu se află în birou alături de 
mica sa echipă și de câinii lui ciobănești australieni. Această situa- 
ție nu este accidentală. Metodele sale de a crea produse - și acelea 
ale Noilor oameni bogați în general - pot fi duplicate. 


lată cum o poţi face și tu cu cel mai mic număr de pași posibil. 


% E ilegal să controlezi cu cât vinde cineva produsul tău, dar poți dicta cu ce preţ 
îl pot prezenta la reclamă. Asta se poate prin includerea unei clauze de Preţ de 
Reclamă Minim (PRM) în Termenii și Condiţiile Generale (TCG), care sunt aprobate 
automat atunci când este trimisă o comandă en-gros scrisă. Modele de TCG și for- 
mulare de comadă sunt disponibile pe www.forhourblog.com. 
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Pasul Unu: Alege o nișă de piaţă 
disponibilă și accesibilă 


Când eram tânără ... (nu) voiam să fiu băgată într-o anumită ca- 

tegorie. . . În principiu, în ziua de azi vrei să fii băgat într-o 
categorie. Este nișa ta. 

— JOAN CHEN, actriță; a apărut în The Last Emperor 

(Ultimul împărat) şi în Twin Peaks 


EES să creezi o cerere. Să răspunzi unei cereri este mult mai 
simplu. Nu crea un produs, ca mai apoi să cauți cui să-l vinzi. 
Găseşte o piață - definește-ți clienţii -, apoi găsește sau dezvoltă 
un produs pentru ei. 

Am fost student și sportiv, așa că am dezvoltat produse pentru 
aceste segmente de piață, concentrându-mă pe segmentul demo- 
grafic masculin de câte ori a fost posibil. Audiobookul creat de 
mine pentru consilierii universitari nu a avut succes, pentru că eu 
nu am fost niciodată consilier. Am dezvoltat ulterior seminarul de 
lectură rapidă, după ce mi-am dat seama că aveam acces liber la 
studenți, iar afacerea a prosperat, pentru că - fiind un student eu 
însumi - am înţeles nevoile și obiceiurile lor de a cheltui banii. Fii 
un membru al segmentului de piață la care țintești și nu specula 
ce au nevoie sau vor să cumpere alții. 


Incepe cu puţin, gândește măreț 


Unor oameni pur și simplu le plac petrecerile luxoase cu pitici. 
— DANNY BLACK (1,25 m înălțime), co-proprietar 
al site-ului shortdwarf.com? 


Denny Black închiriază pitici pentru distracţie la 149 de dolari/ 


oră. Asta da nișă de piață, nu glumă! 


* The Wall Street Journal, 18 iulie 2005 (http://www.technologyinvestor.com/lo- 
gin/2004/]Jul18-05.php) 
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Se spune că dacă toată lumea este clientul tău, atunci nimeni 
nu este clientul tău. Dacă pornești gândindu-te să vinzi un produs 
destinat iubitorilor de câini sau pisici, oprește-te! Publicitatea 
pentru o piață atât de vastă este scumpă și concurezi cu prea mul- 
te produse și prea multe informații gratuite. Pe de altă parte, dacă 
ai de gând să te ocupi de dresajul ciobăneștilor germani sau să 
vinzi un produs de restaurare pentru mașini clasice Ford, seg- 
mentul de piață și concurenţa se reduc, făcând accesarea clienților 
mai ieftină și stabilirea unor prețuri mari mai ușoară. 

BrainQUICKEN a fost destinat inițial studenților, dar piaţa s-a 
dovedit a fi prea dispersată și inaccesibilă. Bazându-mă pe feed- 
back-ul pozitiv din partea studențţilor-sportivi, am relansat pro- 
dusul ca BodyQUICK și am testat reclame în magazine specializate 
pentru practicanțţii artelor marțiale și powerliftingului. Acestea 
sunt piețe minuscule în comparaţie cu segmentul masiv reprezen- 
tat de studenți, dar nu mici în sine. Costurile media scăzute și lipsa 
concurenței mi-au permis să domin aceste nișe cu primul „accele- 
rator neural”? 


E mai profitabil să fii un pește mare într-o baltă mică decât un 
pește mic și neînsemnat într-o baltă mare. Cum știi dacă este des- 
tul de mare pentru a-ți satisface așteptările? Pentru un exemplu 
detaliat, luat din viaţa reală, despre cum am determinat mărimea 
segmentului de piață pentru un produs recent, vezi „Muse Math” 
(„Matematica muzei”) pe site-ul partener al cărții de față. 


Pune-ți următoarele întrebări, pentru a găsi nișe profitabile: 


1. Căror grupuri sociale, industriale și profesionale apar- 
ţii, ai aparţinut sau pe care dintre ele le înţelegi, fie că e 
vorba de dentişti, ingineri, alpiniști, biciclişti amatori, re- 
stauratori de mașini, dansatori sau orice altceva? 


?2 Aceasta era o nouă categorie de produse, creată de mine și botezată astfel pentru 
a elimina și preîntâmpina concurența. Caută să fii cel mai mare, cel mai bun sau 
primul într-o categorie precisă. Eu prefer să fiu primul din acest domeniu. 


208 A DE LA AUTOMATIZARE 


Uită-te cu un ochi creativ la CV-ul tău, la experienţa ta de mun- 
că, la obiceiurile fizice și la hobby-urile tale și alcătuiește o 
listă cu toate grupurile, din prezent și din trecut, cu care te 
poți asocia. Uită-te la produsele și cărţile pe care le deţii, in- 
clusiv abonamentele online sau offline și întreabă-te: „Ce grupuri 
de oameni cumpără aceleași lucruri?” Ce reviste, site-uri web 
și ziare citești în mod regulat? 


2. Câte din grupurile identificate de tine au reviste 
proprii? 

Vizitează o librărie mare, precum Barnes&Noble și uită-te 
prin rafturile cu reviste, căutând reviste mici, de specialitate, 
pentru a descoperi nișe suplimentare. Există, literalmente, 
mii de reviste axate pe ocupații și interese/hobby-uri, din 
care să alegi. Folosește-te de Writer's Market" pentru a identi- 
fica opțiuni de reviste din afara librăriilor. Restrânge grupurile 
de la întrebarea 1 de mai sus la cele care sunt accesibile prin 
intermediul unei reviste sau a două reviste. Nu e important 
dacă aceste grupuri au toate mulți bani (de exemplu, jucătorii 
de golf) - ci doar că dau bani (sportivi amatori, pescari etc.) 
pe un anumit tip de produse. Sună la aceste reviste, vorbește 
cu directorii de publicitate și spune-le că te gândești să apelezi 
la ei; roagă-i să îți trimită prin e-mail tarifele pentru reclame 
și să includă atât numărul de cititori, cât şi mostre ale nume- 
relor recente. Caută, prin intermediul numerelor de telefon 
gratuite sau al site-urilor web, prin numerele vechi reclame 
repetate la magazine care vând direct către consumator - cu 
cât se repetă mai mult reclamele și cu cât sunt mai frecvente, 
cu atât este mai profitabilă revista pentru ei... și așa va fi și 
pentru noi. 


* Cunoscut și drept „Biblia scriitorilor”, Writer's Market este un anuar american 
pentru scriitori care doresc să-și publice lucrările, publicat prima oară în Statele 
Unite în 1921 (n. red.). 
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Pasul Doi: Fă brainstorming privind produsele 
(nu investi în ele) 


Geniul nu este decât puterea superioară de a vedea. 
— JOHN RUSKIN, faimos critic social și de artă 


lege cele două segmente de piață cu care ești cel mai familia- 

rizat, care să aibă propriile reviste, cu reclame pe pagină în- 
treagă la un preț sub 5 000 de dolari. Ar trebui să aibă minimum 
15 000 de cititori. 


Asta este partea distractivă. Acum putem să facem brainstorming 
sau să găsim produse cu aceste două segmente de piață în minte. 


Obiectivul este să venim cu idei bine-conturate ale produselor 
și să nu cheltuim nimic: în Pasul 3, vom crea reclame pentru ele și 
vom testa reacția clienţilor reali, înainte de a investi în fabricare. 
Există câteva criterii care asigură că produsul finit va corespunde 
unei arhitecturi automatizate. 


Principalul beneficiu ar trebui rezumat într-o singură 
propoziție. 

Oamenii pot să te displacă - și adesea vinzi mai mult insultându-i 
pe unii dintre ei —, dar niciodată nu ar trebui să te înțeleagă 
greşit. 

Principalul beneficiu al produsului tău ar trebui să fie 
explicabil într-o propoziţie sau frază. În ce fel este diferit şi 
de ce ar trebui să-l cumpăr? O SINGURĂ propoziţie sau frază, 
oameni buni. Apple s-a descurcat de minune în această pri- 
vinţă cu iPod-ul. În loc să folosească obişnuitul jargon tehnic, 
cu giga-biţi, lățime de bandă și așa mai departe, au zis, simplu, 
„1 000 de cântece în buzunarul tău”. Și cu asta, basta. Păs- 
trează totul simplu și nu merge mai departe cu un produs 
până ce poți face asta fără să-i derutezi pe oameni. 
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Ar trebui să-l coste pe cumpărător între 50 și 200 de dolari 


Majoritatea companiilor stabilesc prețuri în zona de mijloc, 
iar acolo este cea mai acerbă concurență. Un preț prea scăzut 
este lipsit de perspectivă, căci întotdeauna va exista cineva 
dispus să își reducă din profit și să vă bage pe amândoi în fali- 
ment. În afară de valoarea percepută, există trei principale 
beneficii în a crea o imagine de lux, de ultimă generație și a 
cere mai mult decât concurența. 


1. Preţurile mai mari înseamnă că putem vinde mai puţine 
unități — și astfel să ne ocupăm de mai puţini clienţi - și să 
ne împlinim dreamline-urile. E mai rapid. 

2. Preţurile mai mari atrag clienţi de care nu trebuie să te 
ocupi tot timpul (mai multă încredere, mai puține recla- 
mații întrebări, mai puţine returnări etc.) Mai puţine dureri 
de cap. Asta contează ENORM. 


3. Preţurile mai mari creează, de asemenea, o marjă de pro- 
fit mai ridicată. E mai sigur. 


Eu, personal, ţintesc spre un adaos de 8 până la 10 ori, ceea ce 
înseamnă că un produs de 100 dolari nu mă poate costa mai 
mult de 10-12,5 dolari??. 


Dacă aș fi folosit adaosul recomandat în mod obișnuit, de 
5x, pentru BrainQUICKEN, aș fi dat faliment de mult, în șase 
luni de la lansare, din pricina unui furnizor necinstit și a unei 
reviste apărute cu întârziere. Marja de profit a salvat afacerea, 
iar în 12 luni ajunsese să producă până la 80 000 de dolari pe 
lună. 


Adaosul are și el limitele lui, totuși. Dacă preţul pe unitate 
depășește un anumit nivel, potenţialii clienţi trebuie să 


% Dacă te hotărăști să vinzi produsele scumpe ale altcuiva, precum Doug, mai ales 
prin intermediere, riscul este mai mic, iar profitul mai scăzut e de ajuns. 
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vorbească cu cineva la telefon înainte de a face achiziția. Asta 
este contraindicat în dieta noastră săracă în informaţii. 


Am descoperit că prețurile care variază între 50 și 200 de 
dolari pe vânzare oferă cel mai mare profit pentru cel mai mic 
stres legat de relaţiile cu clienţii. Ridică preţul, și apoi justifică. 


Manufacturarea n-ar trebui să ia mai mult de trei sau pa- 
tru săptămâni 

Asta este deosebit de important pentru menţinerea costurilor 
scăzute și adaptarea la cererea de vânzări fără a face stoc de 
produse în avans. Nu voi căuta să obțin niciun produs a cărui 
fabricaţie să ia mai mult de trei sau patru săptămâni, și reco- 
mand fixarea unui obiectiv de una până la două săptămâni de 
la plasarea comenzii și până la obţinerea produsului finit. 


Cum afli cât de mult durează să fabrici ceva? 


Contactează producătorii specializați în tipul de produse 
pe care le iei în considerare: www.thomasnet.com. Sună un 
producător conex (de exemplu, vase de toaletă) dacă ai nevoie 
să dai de un producător conex pe care nu-l găsești (de exem- 
plu, soluţii de curățat toaleta). Tot n-ai avut noroc? Caută pe 
Google diferite sinonime pentru produsul tău, în combinaţie 
cu termenii „organizaţie” și „asociație”, pentru a lua legătura 
cu organizațiile industriale potrivite. Cere-le datele de contact 
ale producătorilor și numele revistelor lor de specialitate, 
care adesea conțin reclame ale producătorilor și ale altor fur- 
nizori de servicii de care vom avea nevoie pentru arhitectura 
ta virtuală, mai târziu. 

Solicită detalii de preț de la producători, ca să te asiguri că 


adaosul potrivit este posibil. Determină costul pe unitate pen- 
tru fabricarea a 100, 500, 1 000 şi 5 000 de unităţi. 
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Ar trebui să fie complet explicabil într-un articol online de 
întrebări frecvente 


Aici am dat eu cu adevărat în bară cu alegerea produsului 
BrainQUICKEN. 


Chiar dacă aceste înghițituri mi-au permis viața de Nou 
om bogat, n-aş dori nimănui să treacă prin asta. De ce nu!? 
Primeşti o mie de întrebări de la fiecare client. Pot să mănânc 
banane cu produsul vostru? O să mă facă să mă pârțăi în tim- 
pul cinei? Şi tot așa, și tot așa. Alege un produs care poate fi 
complet explicabil într-o secțiune online bună de Întrebări 
frecvente. Altfel, misiunea de a călători și, implicit, de a uita de 
muncă devine extrem de dificilă sau poți ajunge să cheltui o 
avere pe operatori call center. 


Înţelegând aceste criterii, rămâne o întrebare: „Cum obține 
cineva un produs-muză bun, care să îl mulțumească?” Există 
trei opţiuni, de care ne vom ocupa în ordinea crescătoare a 
gradului de recomandare. 


Opţiunea Unu: Revinde un produs 


sS ă cumperi un produs existent en-gros și să-l revinzi este cea mai 
simplă cale, dar și cea mai puţin profitabilă. Este calea cea mai 
rapidă de pus la punct, dar condamnată la moartea cea mai rapidă, 
din cauza competiției de prețuri cu alți revânzători. Durata de profi- 
tabilitate a fiecărui produs este mică, dacă nu există un acord de ex- 
clusivitate, care să prevină vânzarea acestuia de către alții. Revânzarea 
este, cu toate acestea, o opțiune excelentă pentru accesorii?* care 


24 Accesoriile (sau produse back-end) sunt produse vândute clienţilor odată ce vân- 
zarea unui produs principal a fost încheiată. Feţele de iPod sau sistemele GPS pen- 
tru mașină sunt două exemple. Aceste produse pot avea un cost mai mic, pentru că 
nu există costuri de publicitate pentru a atrage clientul. 
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pot fi vândute clienţilor existenţi sau vândute prin cross-selling” 
noilor clienţi online sau la telefon. 


Pentru a cumpăra en-gros, urmează acești pași: 


1. la legătura cu producătorul și cere-i o listă de prețuri en- 
gros (în general cu reducere de 40% față de en-detail) și 
condiții. 

2. Dacă ţi se cere un cod de identificare fiscală, printează 
formularele necesare de pe site-ul Secretariatului de stat 
local și înregistrează-te ca SRL (ceea ce eu prefer să fac) 
sau ca altă structură de afaceri similară, pentru 100-200 de 
dolari. 


NU cumpăra produsul până ce nu ai îndeplinit Pasul 3, din 
capitolul următor. În acest moment e de ajuns să ai confirmată 
marja de profit și să ai documentaţie cu privire la vânzări și poze 
ale produsului. 


Asta e distribuția. Nu e mare lucru de capul ei. 


Opţiunea Doi: Obține licenţă pentru un produs 


Eu nu folosesc doar creierul pe care îl am, ci și pe toate cele pe 
care le pot împrumuta. 
— WOODROW WILSON 


l joek dinte cele mai cunoscute branduri și produse din lume 
au fost împrumutate de la altcineva sau din altă parte. 


Ideea de bază a băuturii energizante Red Bull provine de la o 
băutură tonică din Thailanda, iar ștrumfii au fost aduși din Belgia. 


25 Cross-selling înseamnă vânzarea unui produs conex unui client cât timp acesta 
se află încă la telefon sau într-un coș de cumpărături online, după ce vânzarea unui 
produs principal a fost efectuată. Pentru un glosar de răspunsuri directe (RD) şi de 
marketing, vizitează www.fourhourworkweek.com. 
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Pokémon au sosit de pe tărâmul Hondei. Trupa KISS a câștigat 
milioane din albume și concerte, dar adevăratul profit a venit din 
acordarea de licențe - pentru a le da altora dreptul de a produce 
sute de produse cu numele și imaginea lor, în schimbul unui pro- 
cent din vânzări. 


Sunt două părți implicate într-un acord de licenţă, iar un 
membru al Noilor oameni bogați ar putea fi oricare din ele. Mai 
întâi, există inventatorul produsului? numit „licențiatorul”, care 
le poate vinde altora dreptul de a manufactura, folosi sau vinde 
produsul său, de obicei pentru 3-10% din preţul en-gros (de obi- 
cei 40% din preţul en-detail) pentru fiecare unitate vândută. In- 
ventează, lasă pe altcineva să se ocupe de restul și încasează 
cecurile. Nu e un model rău. 


Cealaltă parte a ecuaţiei o reprezintă persoana interesată în 
producerea și vânzarea produsului inventatorului, pentru 90-97% 
din profit: licenţiatul. Asta este, mai interesant pentru mine și 
pentru majoritatea Noilor oameni bogați. 


Licenţierea cere, însă, negociere intensă de ambele părți și 
este ea însăși o știință. Negocierile creative de contract sunt esen- 
tiale, iar majoritatea cititorilor vor întâmpina probleme, dacă este 
vorba de primul lor produs. Pentru studii reale de caz de ambele 
părți, începând de la Teddy Ruxpin” și până la Tae-Bo, precum și 
înțelegeri complete cu sume reale de dolari, vizitează www.four- 
hourworkweek.com. De la cum să vinzi invenții fără prototip sau 
patent, și până la cum să obţii drepturi asupra unor produse ca 
începător anonim, totul se află acolo. Partea economică este fasci- 
nantă, iar profiturile pot fi uimitoare. 


Intre timp, ne vom concentra pe cea mai puțin complicată și 
cea mai profitabilă opțiune disponibilă majorității oamenilor: 
crearea unui produs. 


26 Termenul se poate referi și la deținătorii de copyright sau de mărci înregistrate. 


** Ursuleţ de pluș electronic produs de compania americană de jucării Worlds of 
wonder (n.red.) 
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Opţiunea Trei: Creează un produs 


Creaţia este un mijloc de auto-exprimare mai bun decât posesiu- 

nea; viața se dezvăluie prin creaţie, nu prin posesiune. 
— VIDA D: SCUDDER, The Life of the Spirit in the Modern English 
Poets (Viaţa spiritului de poeţii moderni englezi) 


N” e deloc complicat să creezi un produs. 


„Să creezi” denotă o implicare mai mare decât este cazul. 
Dacă ideea este un produs greu de realizat - o invenție -, e posi- 
bil să angajezi ingineri mecanici sau designeri industriali pe 
www.elance.com/elance pentru a dezvolta un prototip bazat pe 
descrierea făcută de tine asupra funcțiunii și aspectului său, care 
este apoi dus unui fabricant. Dacă găsești un produs generic sau 
de serie, produs de o fabrică, care poate fi redirecționat sau pozi- 
ționat pe o piață specială, este și mai ușor: Pune-i să-l producă și 
să-i aplice o etichetă specifică pentru tine și gata - noul produs. 
Acest ultim exemplu este adesea denumit „marcă de distribuitor”. 
Ai văzut vreodată un cabinet de masaj terapeutic, cu linie proprie 
de vitamine sau brandul Kirkland la Costco? Marcă de distribuitor 
în acțiune. 


Este adevărat că vom testa răspunsul pieţei fără a fabrica 
ceva, dar dacă testul este încununat de succes, pasul următor este 
fabricarea. Asta înseamnă că trebuie să avem în vedere costurile 
instalării, costurile pe unitate și minimumul de comenzi. Gadgeturile 
inovative și dispozitivele sunt grozave, dar adesea au nevoie de 
prelucrare specială, ceea ce face costurile inițiale de fabricare 
prea mari pentru criteriile noastre. 


Lăsând la o parte dispozitivele mecanice și uitând de sudură 
și inginerie, există o singură clasă de produse ce îndeplinește toa- 
te criteriile noastre, are o durată de producție de sub o săptămână 
în cantități mici și adesea permite nu doar un adaos de 8-10 ori, ci 
chiar unul de 20-50 de ori. 
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Nu, nu e vorba de heroină sau de munca bazată pe sclavie. Ar 
fi nevoie de prea multă mită și interacțiune umană. 


Informaţia. 


Produsele informaționale au un cost redus, sunt rapid de fa- 
bricat și necesită prea mult timp pentru a fi reproduse de compe- 
titori. Ţine cont de faptul că cel mai bine vândute produse 
comerciale non-informaţionale - fie că e vorba de echipament de 
fitness sau de suplimente nutritive - au o durată de viață utilă de 
două până la patru luni, până ce imitatorii inundă piața. Am studiat 
economia în Beijing timp de șase luni și am observat direct de la 
sursă cum ultimele modele de pantofi de sport Nike sau de mingi 
de golf Callaway puteau fi duplicate și puse pe eBay la o săptămâ- 
nă de la lansarea lor pe rafturi în Statele Unite. Asta nu este o 
exagerare și nu vorbesc de un produs similar - mă refer la o copie 
exactă pentru 1/20 din costuri. 


Informațiile, pe de altă parte, sunt prea mari consumatoare de 
timp ca cei mai mulți artiști în ale imitaţiilor să-și mai bată capul, 
atunci când există produse mai ușor de copiat. E mai ușor să oco- 
lești un patent, decât să parafrazezi un curs întreg pentru a evita 
încălcarea copyrightului. Trei din cele mai de succes produse de 
televiziune din toate timpurile - toate au petrecut peste 300 de 
săptămâni în Top 10 vânzări de teleshopping - reflectă avantajul 
competitiv și de profit al produselor informaționale. 


No Down Payment (Fără plată în avans) - Carlton Sheets 
Attacking Anxiety and Depression (Atacând anxietatea și de- 
presia) - Lucinda Bassett 

Personal Power (Puterea personală) - Tony Robbins 


Din conversațiile avute cu unul din principalii deținători ai 
unuia dintre produsele de mai sus, știu că, în 2002, le-au trecut 
pragul informaţii în valoare de peste 65 milioane de dolari. In- 
frastructura lor consta în mai puțin de 25 de operatori interni, iar 
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restul de infrastructură, începând cu cumpărarea de spațiu publi- 
citar şi încheind cu livrarea, era externalizată. 


Venitul lor anual pe angajat este de peste 2,7 milioane de dolari. 
Incredibil. 


La capăt opus al spectrului pieţei, cunosc un bărbat care a 
creat un DVD „cum să” cu buget restrâns, pentru mai puțin de 200 
de dolari, și l-a vândut proprietarilor de depozite care doreau să-și 
instaleze sisteme de securitate. E greu să obţii o nișă mai bună de 
atât. În 2001, prin vânzarea cu 95 de dolari bucata a DVD-urilor a 
cărei copiere costă 2 dolari, în magazinele specializate, a câștigat 
câteva sute de mii de dolari fără niciun angajat. 


Dar eu nu sunt un expert! 


D acă nu ești un expert, nu intra în panică. 


Mai întâi, să fii „expert” în contextul vânzării de produse în- 
seamnă că știi mai multe despre subiect decât cumpărătorul. Atât. 
Nu este necesar să fii cel mai bun, doar ceva mai bun decât majo- 
ritatea potenţialilor tăi clienți. Să presupunem că pentru realiza- 
rea actualului tău dreamline - să concurezi în cursa de 1 800 de 
kilometri cu sania trasă de câini din Alaska - ai nevoie de 5 000 de 
dolari. Dacă există 15 000 de cititori și doar 50 dintre ei (0,003%) 
pot fi convinși de expertiza ta superioară în domeniul X și sunt dis- 
puși să cheltuiască 100 de dolari pe un program care îi învață acea 
abilitate, asta înseamnă 5 000 de dolari. Să intre în scenă câinii 
Husky! Acei 50 de clienţi sunt ceea ce eu numesc „baza minimă de 
clienţi” - numărul minim de clienţi pe care trebuie să îi convingi de 
expertiza ta pentru a-ți împlini un dreamline anume. 


În al doilea rând, statutul de expert poate fi obținut în mai 
puțin de patru săptămâni, dacă înţelegi indicatorii de bază ai cre- 
dibilității și ceea ce oamenii tind să considere ca dovadă a cunoaș- 
terii superioare. Citește textul din chenar, din acest capitol, pentru 
a afla cum. 
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Gradul în care tu, personal, ai nevoie de statutul de expert, 
depinde, de asemene,a de cum îţi obţii materialul. Acestea sunt 
cele trei opțiuni principale: 


1. Creează conținutul tu însuţi, parafrazând și combinând 
mesaje din mai multe cărți pe un anumit subiect. 


2.  Refolosește materialul care se află pe domeniul public și 
nu se află sub protecția copyright-ului, precum documente 
guvernamentale și materiale care precedă legea modernă 
a drepturilor de autor. 


3. Obține licență pentru conţinut sau plătește un expert să te 
ajute să creezi un conţinut. Taxele pot fi unice și plătite în 
avans sau pe bază de redevență (5-10% din profitul net, 
de exemplu). 


Dacă alegi opțiunea 1 sau 2, vei avea nevoie de statutul de expert 
într-un sector de piață limitat. 


Să presupunem că ești un agent imobiliar și ai hotărât că, ase- 
menea ție, majoritatea agenţilor imobiliari vor un site simplu, dar 
bun, unde să se promoveze și unde să-și promoveze și afacerea. 
Dacă citeşti și înţelegi cel mai bine vândute trei cărți legate de 
designul paginilor web, vei ști mai multe despre subiect decât 
80% dintre cititorii unei reviste pentru agenți imobiliari. Dacă 
poți rezuma conținutul și poţi face recomandări specifice nevoilor 
unei pieţe a imobiliarelor, e rezonabil să te aştepţi la un procent 
de răspuns la o reclamă din revistă de 0,5-1,5%. 


Folosește-te de următoarele întrebări ca să faci brainstorming 
pentru potenţiale produse informaţionale sau de tip „cum să”, 
care pot fi vândute pe piața ta pe baza expertizei tale sau a exper- 
tizei împrumutate. Ţintește spre o combinaţie de formate, care să 
coste între 50 și 200 de dolari, cum ar fi un pachet de două CD-uri 
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(30-90 de minute fiecare), o transcriere de 40 de pagini a CD-uri- 
lor și un ghid al începătorului de 10 pagini. 


1. Cum poţi să potrivești o abilitate generală pentru piața ta 
- ceea ce eu numesc „a nișui” - sau să adaugi la ceea ce 
este deja vândut cu succes în revistele tale țintă? Gândește 
precis și profund mai degrabă decât vast. 


2. De ce abilităţi ești interesat pentru care tu și ceilalți din 
segmentul tău de piaţă ați fi dispuși să plătiți pentru a le 
învăța? Transformă-te într-un expert în această deprinde- 
re, pentru tine însuți, și apoi creează un produs pentru a-i 
învăța pe alții aceeași deprindere. Dacă ai nevoie de ajutor 
sau vrei să accelerezi procesul, ia în seamă următoarea 
întrebare. 


3. Ce experți ai putea intervieva și înregistra pentru a crea 
un CD audio care să se vândă? Nu e nevoie ca persoanele 
respective să fie cele mai bune din domeniu, ci doar mai 
bune decât majoritatea. Oferă-le o variantă digitală origi- 
nală a interviului, pe care să o folosească sau să o vândă 
după voie (adesea, asta e de ajuns) și/sau oferă-le un mic 
avans sau procente din vânzări. Folosește Skype.com îm- 
preună cu HotRecorder (mai multe despre acestea și alte 
unelte în secțiunea Unelte și Trucuri) pentru a înregistra 
aceste conversații direct pe calculatorul tău și trimite fișie- 
rele mp3 unui serviciu online de transcriere. 


4. Ai o poveste despre cum ai ajuns de la eșec la succes, care 
ar putea fi transformată într-un produs cum să pentru 
alţii? Ia în considerare problemele cu care te-ai confrun- 
tat în trecut, atât pe plan profesional, cât și pe plan 
personal. 
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Creatorul de experţi: Cum să devii 
un expert de top în 4 săptămâni 


sosit vremea să eradicăm cultul expertului. Lumea Relaţiilor 
Publice n-are decât să mă dispreţuiască. 


Mai întâi de toate, există o diferenţă între a fi perceput ca ex- 
pert și a fi unul. În contextul afacerilor, primul este cel care vinde, 
iar cel de-al doilea, apropiat „bazei minime de clienţi”, este cel 
care creează produse bune și previne returnările. 


Este posibil să știi tot ce se poate ști despre un subiect - medi- 
cină, de exemplu -, dar dacă nu ai „dr." la începutul numelui, puţini 
sunt cei care te vor asculta. „Dr.” este ceea ce eu numesc un „indi- 
cator de credibilitate”. Așa-zisul expert cu cei mai buni indicatori 
de credibilitate, fie ei acronime sau afilieri, este adesea cel care 
are cel mai mult succes pe piaţă, chiar dacă alţi candidaţi au o cu- 
noaștere mai profundă a subiectului. Este o chestiune ce ţine de 
poziționarea superioară, nu de înșelătorie. 


Atunci, cum putem să obţinem indicatori de credibilitate în cel 
mai scurt timp posibil? Imitarea tehnicilor de „curtare” a clienţilor 
folosite de cele mai bune firme de PR din New York City și Los 
Angeles nu e un punct rău din care să începi. 


Unei prietene de-a mea i-a luat doar trei săptămâni să devină 
un „expert de top în domeniul relaţiilor, care, conform Glamour și 
altor publicaţii cu acoperire naţională, a consiliat directori execu- 
tivi ai unor companii din Fortune 500 despre cum să-și îmbunătă- 
tească relațiile în 24 de ore sau mai puţin”. Cum a reușit asta? 


A urmat câţiva pași simpli, care au creat un efect de bulgăre de 
zăpadă în privinţa credibilităţii. lată cum poți proceda la fel: 


IE 
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Înscrie-te în două-trei organizaţii asociate cu domeniul co- 
mercial, cu nume care sună oficial. În cazul ei, a ales Asocia- 
ta de Soluţionare a Conflictelor (www.acrnet.org) și Fundaţia 
Internaţională pentru Educaţie pe Sexe lwww.ifge.org]. Poţi 
rezolva asta pe internet, în cinci minute, cu o carte de credit. 


Citește cel mai bine vândute trei cărţi pe domeniul tău [caută 
pe internet lista bestsellerurilor New York Times) și fă un 
rezumat de o pagină pentru fiecare. 


Ține un seminar gratuit de una-trei ore la cea mai apropiată 
universitate binecunoscută, folosindu-te de postere pentru 
a-ţi face reclamă. Apoi, fă același lucru la filialele a două 
companii mari (AT&T, IBM etc.) localizate în aceeași zonă. 
Spune companiei că ai ținut seminarii la Universitatea X sau 
la Colegiul X și că ești membru al asociaţiilor de la pasul 1. 
Subliniază faptul că vei ţine seminarul gratuit, pentru un 
plus de experienţă oratorică, pe lângă cea academică, și că 
nu vei vinde niciun produs sau serviciu. Filmează seminari- 
ile din două unghiuri, pentru a le putea folosi ulterior pentru 
un potenţial produs pe CD/DVD. 


Opţional: Oferă-te să scrii unul sau două articole pentru 
reviste de afaceri din domeniul tău, menţionând realizările 
tale de la punctele 1 și 3, pentru credibilitate. Dacă refuză, 
oferă-te să iei interviu unui expert binecunoscut și scrie 
articolul - numele tău tot va apărea, în calitate de 
colaborator. 


Înscrie-te în ProfNet, un serviciu folosit de jurnaliști pentru 
a găsi experţi pe care să-i citeze în articole. E simplu să faci 
PR dacă încetezi să mai tipi și începi să asculti. Folosește-te 
de pașii 1,3 și 4 pentru a-ţi demonstra credibilitatea și de 
cercetări online pentru a răspunde la întrebările jurnaliști- 
lor. Dacă faci asta cum trebuie, vei ajunge să fii prezentat în 
mass-media, de la mici publicaţii locale până la New York 
Times și ABC News. 
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Nu e greu să devii un expert recunoscut, așa că vreau să înde- 
părtez acum acea barieră. 


Nu-ţi recomand să te dai drept ceva ce nu ești. Nu pot! Termenul 
de „expert” este atât de nebulos și atât de des folosit în universul 
media, încât a ajuns de nedefinit. În termeni moderni de PR, dovada 
statutului de expert, în majoritatea domeniilor, o reprezintă afilie- 
rea la grupuri de specialitate, liste de clienți, acreditări de scris și 
mențiuni în presă, nu puncte IQ sau doctorate. 


Calitatea necesară este să prezinţi adevărul în cea mai bună 
lumină posibilă, nu să-l născocești. 


Ne vedem pe CNN. 


> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


entru acest capitol practic, întrebările și acțiunile sunt simple. 

De fapt, sunt mai curând doar întrebări. 

Întrebarea este: „Ai citit capitolul și ai urmat instrucțiunile?” 
Dacă nu, fă-o acum! În loc de obişnuita secțiune Î&A, sfârșitul 
acestui capitol și al următoarelor două vor prezenta resurse mai 
vaste pentru urmarea pașilor descriși în amănunt în text. 


> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


Găsește-l pe Yoda (3 zile) 


Sună cel puțin un mentor de superstaruri pe zi, timp de trei zile. 
Trimite-i un e-mail doar dacă ai încercat să îl contactezi prin tele- 
fon. Îţi recomand să suni înainte de 8:30 sau după 18:00, pentru a 
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reduce ciocnirile cu secretarele și alte persoane intermediare. Să ai 
o singură întrebare în minte, una asupra căreia ai făcut cercetări, 
dar la care nu ai reușit să găsești un răspuns de unul singur. Vizea- 
ză jucători „de liga întâi” - CEO, patroni de succes, scriitori celebri 
etc - și nu viza persoane „mai de jos”, ca lucrurile să fie mai puţin 
înfricoșătoare. Folosește www.contactanycelebrity.com, dacă e ne- 
voie, și bazează-te pe scenariul următor: 


Necunoscutul care răspunde: Aţi sunat la Acme Inc. [sau „biroul 
Mentorului X"]. 


Tu: Salut, sunt Tim Ferriss și îl caut pe John Grisham, te rog”. 
Necunoscutul: Pot să întreb în ce problemă? 


Tu: Sigur. Ştiu că sună puțin ciudat”, dar sunt un scriitor aflat la 
prima carte și tocmai i-am citit interviul din Time Out New York. 
Sunt fanul său de-o viață*%,și în sfârşit mi-am adunat destul curaj“! 
să îl sun pentru un sfat anume. Nu i-aș răpi mai mult de două minu- 
te din timpul său. Există vreo posibilitate să mă poți ajuta să dau de 
dumnealui??? Aș aprecia orice poți face. 


27 Spusă relaxat şi cu încredere, această frază te va ajuta suprinzător de des. „Aș 
dori să vorbesc cu dl/d-na X, vă rog” trădează imediat faptul că nu îi cunoşti. Dacă 
vrei să-ți mărești şansele de a ajunge la persoana dorită, dar și să riști să pari ridicol 
dacă se prind că ai jucat la cacealma, întreabă de mentorul-țintă spunându-i doar 
pe numele mic. 


28 Folosesc acest tip de introducere de fiecare dată când fac cereri surprinzătoare. 
Le îndulcește și face persoana suficient de curioasă încât să asculte înainte de a 
rosti un „nu” automat. 

2 Asta răspunde întrebării din mintea celui de la celălalt capăt: cine ești şi de ce 
suni acum? Îmi place să mă dau drept cineva care e „la început”, ca să mizez pe car- 
tea simpatiei, și caut mereu o apariție media recentă pentru a motiva apelul. 

30 Sun întotdeauna oamenii cu care sunt familiarizat. Dacă nu te poţi numi un fan 
de-o viață, spune-le că ai urmat cariera mentorului sau realizările sale din afaceri 
timp de un anumit număr de ani. 

31 Nu pretinde că ești tare. Lasă să se înțeleagă în mod clar că ești emoționat, și 
astfel își lăsă garda jos. Eu fac adesea asta, chiar dacă nu sunt emoţionat. 


32 Formularea este deosebit de importantă aici. Cere „ajutorul într-o privință anume. 
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Necunoscutul: Hmmm... un moment. Să văd dacă e disponibil. 
[două minute mai târziu] Poftim. Succes [transfer către altă linie] 


John Grisham: John Grisham la telefon. 


Tu: Bună ziua, domnule Grisham. Mă numesc Tim Ferriss. Știu că 
sună puțin ciudat, dar sunt un scriitor aflat la prima carte și un fan 
de-o viață de-al dumneavoastră. Tocmai v-am citit interviul din 
Time Out NewYork şi mi-am făcut, în sfârșit, curaj să vă sun. Doream 
de multă vreme să vă cer un sfat, și nu ar dura mai mult de două 
minute din timpul dumneavoastră. Se poate:*? 


John Grisham: Hm... OK. Dă-i bătaie. În câteva minute trebuie să 
primesc un telefon . 


Tu (la sfârșitul apelului): Vă mulțumesc foarte mult că ați fost 
generos cu timpul dumneavoastră. Dacă mai am ocazional vreo 
întrebare așa de dificilă - foarte ocazional —, există vreo posibili- 
tate să păstrăm legătura prin e-mail?% 


> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


ÎN AL NOUĂLEA CER 

Fiicei mele în vârstă de 13 ani i-ar plăcea să se facă as- 
tronaut când crește mare. Anul trecut a avut de depășit o 
grea încercare. Fraza din Apollo 13, „Eșecul nu este o opţiu- 
ne”, a devenit într-un fel mottoul nostru. Mi-a venit ideea 
să-l contactez pe comandantul misiunii Apollo 13, Jim Lovell. 
Nu mi-a luat mult să-l găsesc, și el i-a trimis fiicei mele o 
scrisoare minunată despre strădaniile lui de a intra măcar în 
programul Apollo, ca să nu mai vorbim de faptul că a avut 


33 Reformulează puțin paragraful pentru secretar și nu mai trage de timp - treci la 
subiect rapid și cere permisiunea să o faci. 

34 Încheie conversaţia lăsând o portiţă deschisă pentru un contact viitor. Începe cu 
e-mailul și lasă relația să evolueze de aici. 
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de-a face cu o navă spaţială cu defecţiuni. Scrisoarea lui a 
avut un mare efect asupra fiicei mele. Câteva luni mai târziu, 
am reușit să ducem lucrurile niţel mai departe, obținându-i 
acces VIP la lansarea unei navete spaţiale. 

— ROB 


» UNELTE ȘI TRUCURI 


Confirmarea mărimii segmentului de piaţă 


» Compete (www.compete.com) și 

Quantcast (www.quantcast.com) 
Găsește numărul de vizitatori lunari pentru cele mai multe 
site-uri web, pe lângă termenii de căutare care generează cel 
mai mult trafic pentru ele. 


»> Writer's Market (Piaţa scriitorilor) (www.writersmarket.com) 

Aici vei găsi liste cu mii de reviste de specialitate și de nișă, 
inclusiv tirajul zilnic și numărul de abonamente. Eu prefer 
versiunea tiparită. 


> Spyfu (www.spyfu.com) 


Descarcă sumele cheltuite de concurenţă pe publicitate, cu- 
vinte-cheie și detalii ad-words. Cheltuielile consistente și re- 
petate indică în general un ROI (randament al investiţiei) de 
succes privind publicitatea. 


»> Standard Rate and Data Services (Servicii standard de evaluare și 
date) (www.srds.com) 

Vizitează această resursă a bazelor de date cu e-mailurile cli- 

enților revistei și ai companiei disponibile pentru închiriere. 

Dacă te gândești să faci un material video tip cum să despre 

vânătoarea de rațe, uită-te mai întâi la dimensiunile listelor 
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de clienți pentru producătorii de puști de vânătoare și ale re- 
vistelor de specialitate. Folosește-te de versiunea printată din 
librării, în loc să plătești pentru accesul online destul de 
greoi. 


Găsirea produselor pentru revânzare sau fabricare 


» Reţele afiliate: Clickbank [www.clickbank.com), 
Commission Junction (www.cj.com], 


Amazon Associates [(www.amazon.com/associates) 


Fără inventar, fără facturi. Să experimentezi cu produse și ca- 
tegorii prin rețele afiliate precum Clickbank și Commission 
Junction, care te plătesc 10-75% din fiecare achiziție, este o 
metodă rapidă de a face dovada unui concept folosind produse 
similare. Adesea merită să îţi faci cont la ambele doar pentru 
a observa cum sunt vândute și promovate produsele cel mai 
bine vândute. 


Amazon Associates totalizează, în medie, comisioane de 
7-10%, dar cărţile bestseller sunt excelente pentru a testa 
piețele-țintă pentru produse informaţionale mai elaborate. 
Pentru toate cele de mai sus: Nu intra într-un război de licita- 
re cu alți afiliați folosind cuvinte-cheie generale scumpe sau 
nume de branduri supraexpuse. Fie optezi pentru o nișă, fie 
dai faliment. 


»> Alibaba (www.alibaba.com) 


Cu sediul în China, Alibaba este cea mai mare piață din lume 
pe segmentul afacere pentru afacere. De la MP3-uri de 9 do- 
lari bucata la vin roşu de 2 dolari sticla, acest site este sursa. 
Dacă cineva de aici nu îl fabrică, probabil că nu poate fi 
fabricat. 


» Worldwide Brands (www.fourhourblog.com/wwb) 
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Oferă un ghid extensiv de instrucțiuni pentru găsirea produ- 
cătorilor dispuși să livreze produsul în sistem dropshipping” 
clientului tău, ceea ce îţi permite să eviți inventarul pre-achiziție. 
Aici utlizatorii de top Amazon și eBay găsesc nu numai agenți 
de livrare, ci și vânzători en gros și lichidatori. Shopster (www. 
fourhourblog.com/shopster) este, de asemenea, o opţiune 
populară, cu mai bine de 1 000 000 de produse disponibile în 
sistem dropship din care să alegi. 


» Registrul de producători al lui Thomas (www.thomasnet.com) 
(800-699-9822) 

Aceasta este o bază de date a producătorilor pe contract pen- 

tru orice produs la care te poți gândi, de la lenjerie intimă la 

alimente și la componente de avioane. 


»> Electronice, DVD-uri, cărți (www.ingrambook.com, www.techda- 
ta.com) 


» Articole de menaj și de uz casnic (www.housewares.org,www. 
nationalhardwareshow.com) (847-292-4200) 

Pentru aceste categorii de produse și aptitudini asociate (cli- 

puri video cu demonstraţii), ia în considerare de asemenea 

vizitarea târgurilor locale și de stat. 


> Consumabile și vitamine (www.expoeast.com, expowest.com) 


Găsirea informaţiilor din domeniul public în vederea 
reutilizării 


* Tehnică folosită de comercianții cu amănuntul în cazul în care nu doresc să ţină 
bunurile în stoc, transferând comenzile clienţilor producătorului sau vânzătorului 
en gros, care apoi livrează bunurile direct clientului (n. red.) 
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Ai grijă să vorbești cu un avocat specializat în proprietatea 
intelectuală înainte de a folosi material aparent din domeniul 
public. Dacă cineva modifică 20% dintr-o lucrare din dome- 
niul public (prin scurtări și note de subsol, de exemplu), 
„noua” lucrare completă poate avea drepturi de autor. Folosi- 
rea unor astfel de materiale fără permisiune ar fi în acest caz 
o încălcare a legii, pasibilă de pedeapsă. Ocupă-te tu însuţi de 
cea mai mare parte a cercetării, dar fă rost de un profesionist 
pentru a-ţi analiza rezultatele înainte de a merge mai departe 
cu dezvoltarea produsului. 


» Proiectul Gutenberg [www.gutenberg.org) 


Proiectul Gutenberg este o bibliotecă digitală cu peste 15 000 
de opere literare considerate a fi în domeniul public. 


> LibriVox lwww.librivox.org)] 


LibriVox este o colecție de audiobookuri aflate în domeniul 
public, disponibile gratuit pentru descărcare. 


Înregistrarea seminarelor sau interviurilor prin telefon 
cu experti pentru produse descărcabile de tip CD 
» HotRecorder (www.hotrecorder.com) (PC), 


> Call Recorder (http://ecamm.com/mac/callrecorder/) (Mac) 


Folosește aceste programe ca că înregistrezi orice apel telefo- 
nic inițiat sau primit de pe un calculator folosind Skype (www. 
skype.com) și alte programe VolP. 


» NoCost Conference (www.nocostconference.com) 


Pune la dispoziţie o linie gratuită de conferință, precum și în- 
registrare gratuită și îmbunătățirea fișierelor. Pentru apelare 
pot fi folosite telefoane normale, așa că nu sunt necesare cal- 
culatoare sau conexiuni web pentru participanţi. Dacă vei 
avea o sesiune de întrebări și răspunsuri, sugerez să soliciți în 
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prealabil întrebările participanţilor, pentru a evita probleme- 
le de sunet generate de oprirea și pornirea microfonului în 
timpul discuţiei. 


> Jing Project (www.jingproject.com) și DimDim (www.dimdim.com) 
Dacă dorești să filmezi acțiunile de pe ecranul tău pentru tu- 
torial video, aceste două programe se vor ocupa de treabă. 
Dacă ai nevoie de funcții de editare avansate, fratele lui Jing, 
Camtasia, este standardul în domeniu (www.camtasia.com). 


Acordarea licenţei pentru ideile tale în schimbul 
redevenţelor 
> InventRight (www.inventright.com) (800-701-7993) 


Stephen Key este cel mai de succes inventator pe care l-am 
cunoscut, cu milioane încasate din licențele acordate unor 
companii precum Disney, Nestlé sau Coca-Cola. Nu e high-tech, 
ci specialist în crearea unor produse simple sau în îmbună- 
tățirea unora deja existente, și apoi în acordarea licenţei pen- 
tru acele idei corporațiilor mari. Îi vine ideea, înregistrează un 
patent temporar pentru mai puțin de 200 de dolari, și apoi 
lasă o companie să facă restul, în timp ce el încasează cecuri. 
Acest site prezintă metoda sa fără șanse de eșec de a proceda 
la fel. De exemplu, tehnicile sale de contact prin apeluri neso- 
licitate sunt de neprețuit. ÎI recomand călduros. 


»> Corporaţia Guthy-Renker (www.guthyrenker.com) 
(760-773-9022) 

CGR este titanul de neoprit al teleshopping-ului. Scoate mai 

bine de 1,3 miliarde de dolari anual din vânzările unor mega- 

hituri precum Tony Robbins, Proactiv Solution sau Windsor 

Pilates. Nu te aştepta la mai mult de 2-4% din profit dacă 
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reușești, dar cifrele sunt suficient de umflate cât să merite să 
te interesezi. Promovează-ți produsul online. 


Căutarea de patente pentru a transforma idei neexploata- 
te în produse 


» Oficiul pentru patent și mărci înregistrate al SUA (www.uspto. 
gov) (800-786-9199) 


»> Tehnologii licențiabile dezvoltate la Universități (www.autm.net; 


caută la „view all listings”, de sub „Technology Transfer Officers.” 


» Grupuri de inventatori și asociații (sună și întreabă dacă membrii 
au ceva de licenţiat] (www.uiausa.org/Resources/Inventor- 
Groups.htm) 


Cum să devii expert 

» ProfNetvia PR Leads (www.prleads.com/discountpage) și HARO 
(www.helpareporterout.com) 

Primește zilnic ponturi de la jurnaliști și de la producători 

radio și TV care caută experți pentru a-i cita și intervieva, de 

la ziare locale la CNN sau New York Times. Nu mai înota împo- 

triva curentului și începe să răspunzi subiectelor la care lu- 

crează deja oameni. HARO oferă ponturi de înaltă calitate fără 

niciun cost și poți menționa numele meu la PR Leads pentru a 

primi două luni la preț de una. 


» Comunicate de presă PRWeb (www.prwebdirect.com]) 


Comunicatul de presă nu mai funcționează pentru majorita- 
tea scopurilor, dar folosirea acestui serviciu are niște beneficii 
importante din punct de vedere al motorului de căutare, pre- 
cum apariţia în topul rezultatelor Google News și Yahoo! 
News. 


> ExpertClick (www.expertclick.com) 
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Acesta este un alt secret al profesioniştilor în PR. Aranjează-ți 
un profil de expert, pentru a fi văzut de mass-media, primește 
o bază de date actualizată a principalelor contacte media și 
trimite gratuit comunicate de presă către 12 000 de jurnaliști, 
toate pe un singur site, care are peste 5 milioane de vizitatori 
pe lună. Așa am ajuns eu pe NBC și am reușit să mă ocup de un 
show TV difuzat la ore de maximă audiență. Menţionează nu- 
mele meu la telefon sau folosește „Tim Ferriss 100 de dolari” 


online, pentru un discount de 100 de dolari. 


> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


Bon Jour Tim, 

Eram la Barnes&Noble, la ghișeul de asistență, sâmbăta 
trecută, pe 25 aprilie, așteptând ca un angajat să-mi aducă o 
carte [Tropic of Cancer [Tropicul Cancerului) dacă ţii să știi]. 
În timp ce așteptam, am observat pe tejghea un exemplar 
din 4 ore - Săptămâna de lucru pe care îl comandase altcine- 
va. Nefiind timidă din fire, m-am întins peste tejghea și am 
început să citesc exemplarul acela. Așa cum ţi-ai putea în- 
chipui, l-am pus pe angajat să se ducă înapoi și să-mi aducă 
și mie un exemplar. Nu am mai terminat Tropicul Cancerului, 
dar cartea ta am terminat-o... 

„.. Luni mi s-a spus „da” când mi-am întrebat șeful dacă 
pot lucra la distanță două zile pe săptămână. Încep de săptă- 
mâna viitoare. 

Luni am rezervat, de asemenea, și cel mai grozav apar- 
tament din Paris, pentru luna septembrie, la jumătate din 
prețul pe care-l plătesc pe chirie în California de Sud. Plănu- 
iesc să-mi prelungesc timpul petrecut la distanţă în luna 
august, ca să-mi fie mai ușor în septembrie să cer să 
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muncesc de la distanţă. Dacă se întâmplă să fiu refuzată (lu- 
cru de care mă îndoiesc), voi fi pregătită să-mi dau demisia. 
Acum muncesc la proiectul meu de Venituri pe pilot 
automat. 
Tim: grozav. Viaţa mea s-a schimbat în trei zile. (În plus, 
cartea ta a fost al naibii de amuzantă.) Îţi mulţumesc!!! 


— CINDY FRANKEY 


0, 
Venituri pe pilot automat Il 


> CUM SĂ TESTEZI MUZA 


Multe din aceste teorii au fost demontate de-abia atunci când un 

experiment decisiv le-a demonstrat falsitatea... Astfel, munca inesti- 

mabilă din orice domeniu... este efectuată de experimentalist, 
care trebuie să-i menţină cinstiți pe teoreticieni. 

— MICHIO KAKU, fizician teoretician și co-creator 

al teoriei corzilor, Hyperspace (Hiperspaţiu) 


ai puţin de 5% din cele 195 000 de cărți publicate anual 
Mia mai bine de 5 000 de exemplare. Echipele de editori cu 
decenii de experiență eșuează adesea. Fondatorul Border's Books 
a pierdut 375 de milioane de dolari din fondul de investiții cu Web- 
Vans, un lanţ naţional de livrări de produse de băcănie. Proble- 
ma? Nimeni nu-l dorea. 


Morala este că intuiţia și experiența nu sunt buni indicatori ai 
profitabilității produselor și domeniilor de afaceri. Și focus- 
grupurile sunt înșelătoare. Întreabă zece persoane dacă ţi-ar 
cumpăra produsul. Apoi spune-le celor care au răspuns „da” că ai 
în mașină zece bucăţi și cere-le să cumpere. Răspunsurile pozitive 
inițiale, date de persoane care vor să fie plăcute și încearcă să te 
mulțumească, devin refuzuri politicoase de îndată ce vine vorba 
de bani. 


3 http://news.com.com/2100-1017-269594.html?legacy=cnet. 
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Pentru a obţine un indicator precis al viabilității comerciale, 
nu-i întreba pe oameni dacă ar cumpăra - cere-le să cumpere. 
Răspunsul lor la această cerere este singurul care contează. 


Abordarea Noilor oameni bogați reflectă asta. 


Pasul Trei: Testează-ţi produsele la nivel micro 


r | Testarea la nivel micro implică folosirea unor reclame necosti- 
sitoare, pentru a testa răspunsul consumatorilor la un pro- 
dus, înainte ca acesta să fie fabricat.’6 


În epoca dinaintea internetului, asta se făcea folosindu-se 
mici reclame de la mica publicitate din ziare și reviste, care îi fă- 
ceau pe potenţialii clienţi să sune la un mesaj de vânzare preînre- 
gistrat. Potenţialii clienţi își lăsau informaţiile de contact, și pe 
baza numărului de apelanţi sau a răspunsului ca urmare o unei 
scrisori de vânzare tip follow-up, produsul era abandonat sau 
fabricat. 


În epoca internetului, există unelte mai bune, ce sunt deopo- 
trivă mai ieftine și mai rapide. Vom testa ideile de produs din ulti- 
mul capitol folosind Google Adwords, cel mai mare și mai sofisticat 
motor de plăți-per-click (PPC) - în cinci zile, cu 500 de dolari sau 
mai puțin. PPC se referă, în cazul de față, la rezultatele de căutare 
evidenţiate, care sunt afișate deasupra și la dreapta rezultatelor 
normale ale căutării pe Google. Cei care fac publicitate plătesc 
pentru ca aceste reclame să fie afișate atunci când cineva caută un 
termen anume, apropiat de produsul respectivului, precum „su- 
pliment cognitiv”, și plătesc o mică taxă ce variază între 0,05 și 
peste 1 dolar de fiecare dată când cineva dă click pe reclamă. 
36 poate fi ilegal să ceri bani clienţilor înainte de livrare - așa că nu o vom face 
-totuşi este o practică comună. De ce atât de multe reclame anunţă „trei până la 
patru săptămâni pentru livrare”, când durează doar trei până la cinci zile pentru un 
transport din New York în California? Oferă timp companiei să fabrice produsul și 


să folosească banii luaţi din contul clientului pentru a-l finanța. Ingenios, dar, cel 
mai adesea, ilegal. 
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Pentru o introducere detaliată a Google Adwords și PPC, vizitează 
www.google.com /onlinebusiness. Pentru exemple extinse ale ur- 
mătoarelor strategii PPC, inclusiv un plan de marketing PPC pe 90 
zile, vizitează www.fourhourworkweek.com și dă căutare „PPC”. 


Procesul de bază al testării este alcătuit din trei părți, fiecare 
fiind explicată în capitolul de față. 


Cel mai bun: Uită-te la concurenţă și creează o ofertă mai 
captivantă, pe un site standard de una până la trei pagini (una 
până la trei ore). 

Test: Testează oferta folosind campanii scurte de reclame 
Google Adwords (trei ore pentru a pune la punct și cinci zile 
de observare pasivă). 


Retrage sau investește: Acceptă-ţi pierderile și fabrică pro- 
dusul câștigător pentru intrarea pe piaţă. 


Să folosim două persoane, Sherwood și Johanna, și cele două 
idei de produs ale lor - tricouri marinărești în stil franțuzesc și un 
DVD instructiv yoga pentru alpiniști - ca studii de caz privind pașii 
de testare și cum poți proceda la fel. 

Vara trecută, Sherwood a cumpărat un tricou marinăresc, în 
dungi, din Franţa, în timp ce călătorea , iar de când s-a întors la 
New York e abordat constant pe stradă de bărbați de 20-30 de ani, 
care vor să știe de unde își pot cumpăra și ei. Sesizând oportunita- 
tea, el solicită numerele trecute ale revistelor de specialitate din 
New York care vizează acest segment demografic și-l sună pe pro- 
ducătorul din Franţa, cerând detalii despre preţuri. Astfel, el află 
că poate cumpăra tricourile cu 20 de dolari, iar mai apoi să le 
vândă cu 100, en-detail. Adaugă 5 dolari taxele de transport și 
ajunge la un cost de 25 de dolari pe tricou. Nu e tocmai adaosul 
nostru ideal (de 4 ori versus de 8-10 ori), dar Sherwood dorește 
să testeze produsul oricum. 
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Johanna este un instructor de yoga care a remarcat o creștere 
a numărului de alpiniști ce apelează la ea. Ea este alpinistă la rân- 
dul ei și se gândește să creeze un DVD instrucțional de yoga, legat 
de acel sport, care ar include un manual de 20 de pagini cu spirală 
și care ar costa 80 de dolari. Johanna anticipează că producția 
unei prime ediţii cu buget redus a DVD-ului nu ar costa-o nimic 
mai mult decât împrumutarea unei camere digitale și a iMac-ului 
unui prieten, pentru o editare simplă. Johanna poate copia în can- 
tități această primă ediție pe DVD-uri - fără meniu, doar filmarea 
simplă și titlurile - pe laptop și poate crea etichete cu programe 
gratuite de pe www.download.com. A contactat o firmă care oferă 
servicii de multiplicare, și niște DVD-uri mai profesioniste ar costa-o 
3-5 dolari bucata pentru cantități mici (minimum 250 de bucăţi), 
cu carcasele incluse. 


Acum că au ideile și estimările pentru costurile de pornire, ce 
urmează? 


Să întreci concurenţa 


În primul și-n primul rând, fiecare produs trebuie să treacă de 
testul decisiv al competitivităţii. Cum pot să întreacă Sherwood și 
Johanna concurența și să ofere un produs superior sau o garanție 
superioară? 
1. Sherwood și Johanna caută termenii care ar fi cei mai folo- 
siți de cineva interesat să le găsească produsul. Pentru a găsi 
termeni înrudiți sau derivați, amândoi folosesc uneltele suge- 
rate de căutare. 


Google Adwords Keyword Tool (http://adwords.google. 
com /select/KezwordToolExternal) Introdu potenţialii ter- 
meni de căutare pentru a găsi volumul de căutare și termenii 
alternativi cu trafic mai mare de căutare. Dă click pe coloana 
„Approx Avr Search Volume”, pentru a sorta rezultatele de la 
termenii cei mai căutaţi la cei mai puțin căutați. 
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SEOBook Keyword Tool, SEO pentru Extensia Firefox 
(http://tools.seobook.com/) Aceasta este o pagină de re- 
surse nemaipomenită, cu căutări alimentate de Wordtracker 
(www.wordtracker.com). 


Amândoi vizitează apoi trei site-uri care apar în mod re- 
petat în căutări și în poziţiile PPC. Cum pot Sherwood și Johanna 
să iasă în evidenţă? 

p Să folosească mai mulți indicatori de credibilitate (mass-media, 
realizări academice, asociaţii, recomandări)? 


»> Săcreeze o garanție mai bună? 


> Să ofere o selecție mai bună?” Transport gratuit sau mai rapid? 


Sherwood observă că tricourile sunt adesea greu de găsit pe 
site-urile concurente, toate având zeci de produse, iar tricou- 
rile sunt fie fabricate în Statele Unite (nu sunt autentice), fie 
importate din Franţa (clienţii trebuie să aștepte între două și 
patru săptămâni). Johanna nu poate găsi un DVD cu „yoga 
pentru alpiniști”, așa că ea pornește de la zero. 


2. Sherwood şi Johanna au acum nevoie să creeze o reclamă 
de o pagină (300-600 de cuvinte), plină de testimoniale ale 
clienţilor, care să evidențieze aspectele care le diferențiază 
produsele și beneficiile acestora, folosind fie text, fie fotografii 
personale sau fotografii dintr-o bancă de imagini de pe inter- 
net. Ambii au petrecut două săptămâni colecționând reclame 
printate sau de pe internet care le-au atras atenţia sau care 
i-au făcut să cumpere ceva - acestea le vor servi drept mo- 
del.” Johanna le cere clienţilor recomandări, iar Sherwood își 


37 Asta se aplică în cazul lui Sherwood, nu și al Johannei. 


38 Cum am ajuns la cel mai de succes slogan („Garantat, cea mai rapidă cale de a-ţi 
mări puterea și viteza”) pentru BodyQUICK? L-am împrumutat de la reclama cu cea 
mai lungă durată de viață, și, prin urmare, cea mai profitabilă, folosită de Rosetta 
Stone. „Garantat, cea mai rapidă cale de a învăţa o limbă.” E scump să reinven- 
tezi roata - fii un observator isteţ când vine vorba de ceea ce funcționează deja și 
adaptează-l. Eu am un folder cu toate reclamele din ziare și cele primite prin poștă, 
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lasă câțiva amici să folosească tricourile pentru a face de rost 
de câteva recomandări pentru site-ul său. Sherwood îi solici- 
tă, de asemenea, producătorului fotografii și mostre de 
reclame. 


Vezi www.pxmethod.com pentru un bun exemplu despre 
cum am realizat o pagină-test folosindu-mă de recomandări 
din partea celor care au participat la seminar. Seminarii in- 
structive gratuite, recomandate în Constructorul de Experţi, 
sunt ideale pentru identificarea punctelor populare de vânza- 
re și obținerea de testimoniale. 


Testarea reclamei 


Sherwood și Johanna au acum nevoie să testeze răspunsul 
efectiv al clienţilor la reclamele lor. Sherwood își testează pentru 
început conceptul printr-o licitaţie online de 72 ore, pe eBay, care 
include textul său publicitar. Setează preţul de pornire (cel mai 
mic preț pe care îl acceptă) la 50 de dolari pe tricou și anulează 
licitația în ultimul moment, pentru a evita problemele legate de 
lege, din moment ce nu are produsul disponibil. A primit oferte de 
până la 75 de dolari și se hotărăște să treacă la faza următoare a 
testării. Johanna nu se simte în largul ei cu aparenta înșelăciune și 
decide să sară peste testările preliminarii. 


Costul lui Sherwood: sub 5 dolari. 


Amândoi își înregistrează numele de domeniu pentru viitoa- 
rele site-uri folosind registratorul ieftin de domenii www.domains 
inseconds.com. Sherwood alege www.shirtsfromfrance.com, iar 
Johanna www.yogaclimbercom. Pentru nume adiționale de dome- 
niu, Johanna folosește site-ul www.domainsinseconds.com 


Costul pentru amândoi: sub 20 de dolari. 


care mă fac să sun la un număr de telefon sau să vizitez un site, și folosesc www. 
delicious.com ca să trec la bookmark site-uri web care mă conving să-mi dau adresa 
de mail sau să fac o achiziție. 
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Sherwood folosește www.fourhourblog.com/weebly pentru 
a-și crea reclama de o pagină de site, iar apoi mai creează două 
pagini adiționale. Dacă cineva face click pe butonul „comandă” din 
josul primei pagini, este redirecționat către o a doua pagină, unde 
sunt afișate prețurile, transportul și procesarea*, precum și câm- 
purile cu datele de contact care necesită completare (inclusiv 
e-mail și telefon). Dacă vizitatorul apasă pe butonul „continuă cu 
comanda’, este afișată o pagină pe care scrie „Din nefericire, pro- 
dusul nu se află momentan în stoc, dar vă vom contacta de îndată 
ce îl avem. Vă mulțumim pentru răbdare.” Această schemă îi per- 
mite să testeze separat reclama de pe prima pagină a site-ului și 
comenzile. Dacă cineva ajunge pe ultima pagină, aceasta este con- 
siderată o comandă. 


Johanna nu se simte în largul ei cu „dry testing-ul”, cum este 
cunoscută abordarea lui Sherwood, cu toate că este legală, cât 
timp datele de facturare nu sunt înregistrate. În schimb, ea folo- 
sește aceleași două servicii pentru a crea o singură pagină web, cu 
conținutul reclamei sale de o pagină și un formular de abonare pe 
e-mail la „10 sfaturi de top” gratuite, privind yoga pentru alpiniști. 
Johanna va considera 60% din abonări drept comenzi ipotetice. 


Costul pentru amândoi: 0 dolari. 


Amândoi pun la punct campanii simple prin Google Adwords, 
cu 50-100 de termeni de căutare, pentru a testa simultan titlurile, 
în timp ce direcționează traficul către paginile lor. Limita bugetului 
lor zilnic este de 50 de dolari. (În această trecere la testarea PPC 
recomand vizitarea pentru început a www.adwords/google.com 


onlinebusiness, și apoi realizarea unui cont propriu, proces care 
ar dura cam 10 minute. Ar fi o risipă de păduri ecuatoriale să folo- 
sești zece pagini pentru a explica ceea ce poate fi înțeles online 
dintr-o privire.) 


3 Sherwood include transportul și procesarea înaintea paginii cu confirmarea co- 
menzii, pentru ca vizitatorii să nu fie nevoiţi să finalizeze comanda doar pentru a 
afla preţul total. El vrea ca numărul de comenzi să le reflecte pe cele reale, și nu 
verificările de preţ. 
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Sherwood și Johanna stabilesc cei mai buni termeni de căuta- 
re, folosind uneltele de termeni de căutare menționate mai devre- 
me. Amândoi ţintesc termeni specifici, atunci când e posibil 
(„tricouri marinărești franțuzești”, în loc de „tricouri franțuzești”, 
„yoga pentru sport”, în loc de „yoga”) pentru rate de conversie mai 
mari (procentul de vizitatori care comandă) și cost-per-click 
(CPC) mai scăzut. De asemenea, ei țintesc la poziţiile 2-4, dar nu 
mai mult de 0,20 de dolari CPC. 


Sherwood va folosi uneltele de analiză gratuite ale Google 
pentru a urmări „comenzile” și rata de abandon a paginii - ce pro- 
cent de vizitatori părăsește site-ul, de la ce pagină. Johanna va fo- 
losi www.wufoo.com pentru a urmări înregistrările pe e-mail pe 
această mică scară de testare." 


Costul pentru amândoi: 0 dolari. 


Atât Johanna, cât și Sherwood creează reclame Adwords, care 
să pună accentul pe aspectele diferențiatoare ale produselor lor. 
Fiecare reclamă Google Adwords constă dintr-un titlu, urmat de o 
descriere de două rânduri, fiecare de până în 35 de caractere. În 
cazul lui Sherwood, el realizează cinci grupuri de câte 10 termeni 
de căutare fiecare. Următoarele sunt două dintre reclamele sale. 


TRICOURI MARINĂREŞTI TRICOURI MARINĂREŞTI 
DIN FRANTA ORIGINALE FRANȚA 
Calitate franțuzească, Calitate franțuzească, 
livrare din S.U.A. livrare din S.U.A. 


Garanţie pe viaţă! Garanţie pe viaţă! 


www.shirtsfromfrance.com 


www.shirtsfromfrance.com 


Johanna creează la rândul ei cinci grupuri de câte 10 termeni 
fiecare și testează un număr de reclame, printre care 
următoarele: 


10 Dacă te lansezi după o testare de succes sau dezvolţi o vastă bază de date pentru 
e-mail, unelte precum www.fourhourblog.com /aweber în resurse sunt mai bune la 
calculare. 
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YOGA PENTRU ALPINIȘTI YOGA PENTRU ALPINIȘTI 
DVD folosit de alpiniștii DVD folosit de alpiniștii 
de clasa 5.12 de clasa 5.12 
Devino flexibil rapid! Devino flexibil rapid! 
www.yogaclimber.com www.yogaforsports.com 


Remarcă faptul că aceste reclame pot fi folosite pentru a testa 
nu doar titlurile, ci și garanţiile, numele produsului și numele do- 
meniului. E tot atât de simplu precum realizarea câtorva reclame, 
alternate automat de Google, care sunt identice, cu excepţia unei 
variabile, care este testată. Cum crezi că am găsit cel mai bun titlu 
pentru această carte? 


Atât Sherwood, cât și Johanna au dezactivat opţiunea din Google 
care servea doar cea mai de succes reclamă. Asta este necesar 
pentru a compara mai târziu ratele de accesare ale fiecăreia și a 
combina elementele cele mai bune (titlul, numele domeniului și 
corpul de text) într-o reclamă finală. 


În ultimul rând, dar nu şi mai puţin important, asigură-te că 
reclamele nu păcălesc potenţialii clienţi care vizitează site-ul. 
Oferta de produs ar trebui să fie clară. Scopul nostru este trafic 
calificat, așa că nu vrem să oferim ceva „gratis” sau să atragem 
vizitatori curioși, care e puţin probabil să cumpere. 


Costul pentru amândoi: 50 de dolari sau mai puţin pe zi x 5 
zile = 250 de dolari.“ 


41 Ținând cont de faptul că 100 de termeni specifici la 0,10 dolari pe click sunt mai 
eficienţi decât 10 termeni vagi la 1 dolar/click, cu cât cheltuieşti mai mult și, im- 
plicit, cu cât mai mult trafic atragi, cu atât rezultatele vor fi mai valide din punct 
de vedere statistic. Dacă bugetul permite, măreşte numărul de termeni apropiați 
şi suma alocată zilnic, astfel încât întreg testul PPC să coste între 500 și 1 000 de 
dolari. 
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Investește sau retrage-te 


Cinci zile mai târziu, e timpul să înregistrăm rezultatele. 


Ce putem considera ca fiind o rată „bună” a accesărilor și a 
conversiei? Aici calculele pot fi înșelătoare. Dacă vindem un cos- 
tum Yeti de 10 000 de dolari, cu un profit de 80%, e clar că avem 
nevoie de o rată de conversie mult mai mică decât cineva care 
vinde un DVD de 50 de dolari cu un profit de 70%. Pentru unelte 
sofisticate și tabele gratuite care fac tot felul de calcule pentru 
tine, vizitează resursele numai pentru cititori de pe www.fourho- 
urworkweek.com. 


Johanna și Sherwood decid să păstreze totul cât mai simplu în 
această etapă. Cât au cheltuit pe reclame PPC și cât de mult au 
„vândut”? 


Johanna s-a descurcat bine. Traficul n-a fost suficient de mare 
pentru a fi reprezentativ din punct de vedere statistic, dar ea a 
cheltuit circa 200 de dolari pe PPC și a obținut 14 abonări la ra- 
portul gratuit de 10 sfaturi. Dacă presupune că 60% ar cumpăra, 
asta înseamnă 8,4 persoane x profit de 75 de dolari pe DVD = 630 
de dolari în profit teoretic total. De asemenea, acest calcul nu ia în 
considerare potenţiala valoare a „duratei de viață” a fiecărui 
client. 


Rezultatele micului ei test nu reprezintă o garanţie a succesu- 
lui pe viitor, dar indicatorii sunt suficient de pozitivi pentru a o 
face să decidă să își facă un cont pe Yahoo Store, cu 99 de dolari pe 
lună și o mică taxă pe fiecare tranzacție. Creditul ei nu este exce- 
lent, așa că va opta pentru www.paypal.com pentru că acceptă 
cărți de credit online, în loc să apeleze la banca ei pentru un cont 
comercial*?. Johanna trimite prin e-mail raportul de 10 sfaturi de 
top celor care s-au înscris, cerându-le feedback și recomandări 
pentru conținutul DVD-ului. Zece zile mai târziu, are o primă în- 
cercare de punere pe picioare a magazinului online, cu DVD-ul 


“2 Acesta este un cont protejat federal pentru încasarea de plăţi prin card de credit. 
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gata de livrare. Vânzările ei din rândul abonaților iniţiali acoperă 
costul producției și ajunge rapid la un număr respectabil de 10 
DVD-uri vândute pe săptămână (profit de 750 de dolari) prin in- 
termediul Google Adwords. Plănuiește să testeze reclame în revis- 
tele de specialitate și pe bloguri, și acum trebuie să creeze un 
sistem de automatizare care să o scoată din ecuație. 


Sherwood nu s-a descurcat la fel de bine, dar vede în continuare 
potențialul afacerii. A cheltuit 150 de dolari pe PPC și a „vândut” 
trei tricouri, cu un profit ipotetic de 225 de dolari. A avut trafic 
mai mult decât suficient, dar marea majoritate a vizitatorilor au 
părăsit site-ul pe pagina cu preţurile. În loc să scadă preţul, el de- 
cide să testeze o ofertă „de 2 ori banii înapoi” pe pagina cu preţuri, 
care le va permite clienţilor să primească 200 de dolari înapoi 
dacă tricoul de 100 de dolari nu este „cel mai confortabil pe care 
l-au purtat vreodată”. Testează din nou și „vinde” șapte tricouri cu 
525 de dolari profit. Bazându-se pe aceste rezultate, el își deschide 
un cont de comerciant prin banca sa, pentru a procesa comenzile 
prin card, comandă o duzină de tricouri din Franța și le vinde pe 
parcursul următoarelor zece zile. Asta îi oferă lui Sherwood sufi- 
cient profit cât să cumpere un mic spaţiu publicitar cu 50% redu- 
cere (cerând o „reducere pentru clienţi noi” și apoi citând o revistă 
concurentă pentru a obține încă 20% reducere) într-o revistă lo- 
cală de artă, în care își denumește tricourile „Jackson Pollock Shirts”. 
Comandă alte două duzini de tricouri cu termen de plată în 30 de 
zile şi pune la dispoziție un număr cu apelare gratuită** în reclama 
tipărită, număr care este redirecționat către mobilul său. Face 
toate astea în loc să pună la punct un site, din două motive: (1) 
Dorește să determine cele mai comune întrebări pentru rubrica 
de Întrebări frecvente (FAQ) de pe site, (2) doreşte să testeze o 
ofertă de 100 de dolari pe tricou (profit de 75 de dolari) sau 


“5 Fă rost de așa ceva folosindu-te de serviciile detaliate la sfârşitul capitolui de față 
şi în cel următor. 
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„cumpără două și primești unul gratis” (200 de dolari - 75 de do- 
lari = 125 de dolari profit). 


Sherwood vinde toate cele 24 de tricouri în primele cinci zile 
de la apariția revistei, cele mai multe datorită ofertei sale speciale. 
Succes. Reface designul reclamei, publicând răspunsuri la între- 
bările frecvente, pentru a reduce numărul de apeluri primite, și 
decide să negocieze o înțelegere de publicitate pe termen mai 
lung cu revista. Trimite reprezentantului de vânzări al revistei un 
cec pentru patru numere, cu 30% din suma totală. Sună să i se 
confirme că revista a primit cecul prin FedEx și, cu cecul în mână 
şi termene-limită la orizont, cei de acolo nu-l refuză. 


Sherwood dorește să meargă la Berlin în timpul unui conce- 
diu de două săptămâni de la slujbă, iar acum se gândește să-și dea 
demisia. Cum să se bucure de succesul său și să scape de propria 
companie? Trebuie să construiască arhitectura și să își ia licența 
în mobilitate. 


Aici intervine capitolul următor. 


Noii oameni bogaţi reexaminați: Cum a reușit Doug 


l] mai ţii minte pe Doug de la ProSoundEffects.com? Cum și-a 
testat ideea și a ajuns între timp de la zero la 10 000 de dolari 
pe lună? 
A urmat acești pași: 
1. Alegerea pieţei 
A ales producătorii de muzică și televiziune drept clienţi, pen- 
tru că el însuși este muzician și a folosit aceste produse. 


2. Brainstorming pentru produse 


A ales cele mai populare produse disponibile pentru distribu- 
ire, de la cei mai mari producători de biblioteci de sunet și a 
pus la punct cu ei un contract de vânzări en-gros și livrare 
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drop-ship. Multe dintre aceste biblioteci de sunet costă cu mult 
peste 300 de dolari (pot ajunge până la 7 500), și tocmai din 
acest motiv trebuie să răspundă la mai multe întrebări din partea 
clienților decât cineva care vinde produse de 50-200 de dolari. 


3. Testare la nivel micro 


Doug și-a scos produsele la licitație pe eBay pentru a testa 
cererea (și cel mai mare preț posibil) înainte de a-și cumpăra 
inventarul. A comandat produsul doar atunci când clienții 
i-au plasat comenzi, iar produsul a fost livrat de îndată din 
depozitele producătorului. Bazându-se pe cererea confirmată 
pe eBay, Doug și-a creat un cont pe Yahoo Store cu aceste pro- 
duse și a început să testeze Google Adwords și alte motoate de 
căutare PPC. 


4. Scoaterea pe piaţă a produsului și automatizarea 


După testare și înainte de a genera un flux suficient de bani, 
Doug a început să experimenteze cu reclamele tipărite în re- 
viste de specialitate. Simultan, el a optimizat și externalizat 
operațiunile, pentru a-și reduce timpul consumat de la două 
ore pe zi, la două ore pe săptămână. 


> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


Să respingi primele oferte și să te retragi (3 zile) 

Înainte să faci acest exercițiu, dacă e posibil, citește capitolul-bonus 
„Cum să scoţi 700 000 dolari din reclame de 10 000”, de pe site-ul 
nostru asociat, și apoi lasă libere câte două ore dintr-o sâmbătă, 
duminică și luni, consecutive. 
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Sâmbăta și duminica du-te la o piaţă în aer liber de legume și 
fructe sau la un alt eveniment în aer liber unde sunt vândute bu- 
nuri. Dacă ai posibilitatea, du-te la un comerciant mic, indepen- 
dent (nu lanțuri de magazine sau supermarketuri). Stabilește-ți 
un buget de 100 de dolari pentru taxa de școlarizare în negociere 
și caută marfă care totalizează cel puţin 150 de dolari. Misiunea ta 
este să îl faci pe vânzător să îţi dea cantitatea de marfă pe 100 de 
dolari sau mai puțin. 


Caută să răspunzi la prima ofertă cu „Ce fel de reducere puteți 
oferi?”, pentru a-l lăsa să negocieze în propriul detriment. Negoci- 
ază aproape de ora închiderii, alege-ți ținta de preţ, cantitatea și fă 
o ofertă fermă cu banii în mână pentru cantitatea respectivă.“ 
Obișnuiește-te să întorci spatele și să pleci, dacă ţinta ta de preț nu 
este atinsă. Luni, sună la două reviste (așteaptă-te ca primul apel să 
fie ciudat) și folosește-te de scenariul asociat de pe site pentru a 
negocia, minus ultima ofertă a firmei. Fă-i să coboare cât de mult 
se poate, și apoi sună-i din nou mai târziu, pentru a-i anunţa că 
propunerea ta a fost refuzată de conducere sau s-a apelat la drep- 
tul de veto împotriva ei. 


Acesta este echivalentul în negociere al „paper trading”. 
Obișnuiește-te cu refuzul ofertelor față în față și - cel mai important 
- la telefon. 


4 Vezi capitolul-bonus, disponibil online pe www.fourhourworkweek.com, pentru 
a înțelege toți acești termeni în context. 

t „Paper trading” se referă la stabilirea unui buget imaginar la „achiziția” de acțiuni 
(scriind valoarea lor curentă pe o bucată de hârtie), și apoi la urmărirea perfor- 
manțţei lor de-a lungul timpului, pentru a vedea cum ar fi mers investiția ta dacă 
ar fi fost reală. Este o metodă lipsită de riscuri de a-ți îmbunătăţi aptitudinile de 
investiţie, înainte de a intra în joc. 
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> UNELTE ȘI TRUCURI 


Mostră de pagină de text pentru muză 
» Metoda PX (www.pxmethod.com) 


Acest model de vânzări era folosit cândva pentru a stabili via- 
bilitatea unui produs de citire rapidă, testat cu succes. Obser- 
vă cum sunt folosite testimonialele, indicatorii de credibilitate și 
garanţiile de inversare a riscului și cum preţul este afișat pe o 
pagină separată, pentru a putea fi izolat ca variabilă de test. Folo- 
sește asta ca referință - este un model simplu și eficient, care 
poate fi copiat. Te rog să nu introduci informaţiile cărții tale de 
credit, întrucât nu este decât o simulare destinată învăţării. 


Crearea de site-uri repede și simplu pentru non-specialiști 
în calculatoare (și entuziaști ai tehnologiei) 
> Weebly (www.fourhourblog.com/weebly) 


Weebly, pe care BBC l-a numit „indispensabil, mi-a permis să 
creez www.timothyferriss.com în mai puțin de două ore și să 
apară pe prima pagină de căutări pentru „timothy ferriss” pe 
Google în răstimp de 48 de ore. Este, precum 

WordPress.com de mai jos, proiectat să fie foarte prietenos 
din punct de vedere al SEO (optimizare pentru motorul de 
căutare), fără să fie nevoie să ai anumite cunoștințe sau să faci 
anumite acțiuni. Nu este necesară nicio expertiză în HTML 
sau internet. 


» WordPress.com (www.wordpress.com) 


Am folosit WordPress.com să pun pe picioare wwwlitliberation. 
org dintr-o cafenea din Bratislava, Slovacia, atunci când un 
designer din S.U.A. m-a lăsat baltă din cauza epuizării. Mi-a 
luat mai puțin de trei ore să învăţ cum să-l folosesc și să 
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construiesc site-ul. Site-ul, un experiment în strângerea de 
fonduri în scopuri educaționale, a ajuns să strângă cu 200% 
mai mult decât Stephen Colbert, în aceeași perioadă de timp. 
Folosesc, de asemenea, versiunea lor gratuită cu sursă deschisă 
a WordPress (www.wordpress.org, care necesită găzduire sepa- 
rată) pentru a administra totul pentru blogul meu din top 1 000, 
de pe www.fourhourblog.com. Acesta oferă o customizare exce- 
lentă, dar necesită mai multă pricepere și cunoștințe tehnice. 


Atât Weebly, cât și WordPress.com îţi găzduiesc site-ul, așa 
că nu este necesară obținerea unei găzduiri suplimentare. 


Dacă alegi să foloseşti www.wordpress.org (nu .com) pen- 
tru o customizare mai mare, sugerez folosirea unui serviciu 
de găzduire one-click tip instalare WordPressinstal, precum 
www.fourhourblog.com /bluehost. Accesoriile pentru aplica- 
tiile software Shopp plug-in (http://shopplugin.net/) sau 
Market Theme plug-in (wwwfourhourblog.com /markettheme) 
pot fi folosite pentru a adăuga mai multe capabilități e-com- 
merce. Fourhourblog.com/shopify (discutat mai încolo) este o 
alternativă bună „la pachet”. 


Creează formulare în câteva secunde, pentru a testa pagina 
de checkout, cu sau fără plată 


» Wufoo (www.wufoo.com) 


Wufoo nu oferă un cărucior de cumpărături ca la carte, dar 
furnizează cele mai complete și mai ușor de folosit forme de 
pe internet. Creează o pagină de checkout care să se conecte- 
ze la PayPal și poţi crea (1) un link către această pagină de 
checkout pe site-ul tău pe Weebly, WordPress.com sau în altă 
parte, sau (2) pune codul pe propriul tău site web și oferă găz- 
duire acolo. Wufoo este potrivit pentru testarea și vânzarea 
de produse individuale, întrucât oamenii nu pot multiplica 
articolele în căruciorul de cumpărături și nici nu pot 
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personaliza cumva comanda à la Amazon. Pentru acele opți- 
uni suplimentare, care sunt adesea de dorit după o testare de 
succes, va trebui să folosești un site cu soluții complete, listat 
mai încolo în resursele de față. 


Depunerea dosarelor pentru marcă înregistrată și crea- 
rea companiei eficiente din punct de vedere al costurilor 
(S.R.L, Corporatie tip C* etc.) 

Deși am și o corporație de tip C, creată prin intermediul celei 
de-a doua opțiuni de mai jos, S.R.L.-urile și corporațiile de tip 
S sunt, în general, preferate de micile întreprinderi. Consultă-ți 
contabilul pentru a determina cea mai bună formă. 


»> LegalZoom (www.legalzoom.com) 

Crearea companiei, marca înregistrată și aproape toate docu- 
mentele legale. Cunosc un fondator care a folosit acest servi- 
ciu pentru a încorpora start-up-ul lui high-tech, care valorează 
acum mai bine de 200 de milioane de dolari. 


»> Corporate Creations (www.corporatecreations.com) 


Crearea de companii indigene și peste hotare. 


Serviciu pentru vânzarea produselor descărcabile (e-books, 
clipuri video, audio etc., în ordinea descrescătoare a pre- 
ferințelor cititorului) 

»> E-Junkie (www.e-junkie.com) 

» Lulu (www.fourhourblog.com/lulu) 

Lulu se ocupă și de printare la cerere și de alte forme de ma- 
nufacturare și procesare. La fel ca Lightning Source (www. 
lightningsource.com), oferă distribuţie prin intermediul Ama- 
zon, Barnes&Noble online și a altor outleturi mari. 


* Orice societate care este impozitată separat de proprietarii săi (n. red.) 
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» CreateSpace [www.createspace.com) 


O filială a Amazon.com care oferă distribuţie fizică de cărți 
fără nevoia unui stoc anume, oferind CD-uri și DVD-uri la ce- 
rere, precum şi descărcare de clipuri video prin Amazon Video 
On Demand™”. 


»> Clickbank (www.clickbank.com) 


Oferă acces integrat companiilor afiliate doritoare să-ți vândă 
produsul în schimbul unui procent din vânzări. 


Introducere în reclamele și testarea Plată-per-click (PPC) 


» Google Adwords (www.google.com/onlinebusiness) 


Stabilirea dimensiunii pieţei și unelte de sugerare a 
cuvintelor-cheie 


Brainstorming pentru termeni de căutare suplimentari PPC și 
determinarea numărului de persoane care îi introduc în căutări. 
» Google Adwords Keyword Tool (http://adwords.google.com/select/ 
KeywordToolExternal) 

Introducerea potenţialilor termeni de căutare pentru a găsi 
volumul de căutare și termenii alternativi cu mai mult trafic 
de căutare. Dă click pe coloana „Approx Avg Search Volume”, 
pentru a sorta rezultatele de la cele mai căutate la cele mai 
puţin căutate. 


> SEOBook Keytool, SEO pentru extensia Firefox (http://tools.seo- 
book.com/) 


O pagină extraordinară de resurse cu căutări puse la dispozi- 
ție de Wordtracker (www.wordtracker.com) 


* Clipuri video la cerere, pe Amazon (n. tr.) 
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Inregistrare de domenii la cost scăzut 


»> Domains in Seconds [www.domainsinseconds.com) 


Am peste 100 de domeniii înregistrate cu acest serviciu. 
» Joker (www.joker.com) 


» Go Daddy (www.godaddy.com) 


Servicii de găzduire web ieftine, dar de încredere 


Soluţiile de găzduire în comun (shared hosting), în care site-ul 
tău este găzduit împreună cu alte site-uri pe un singur server, 
sunt atât de ieftine, încât recomand folosirea a doi provideri, 
unul fiind principal, iar celălalt de rezervă. Pune-ţi paginile de 
pe site pe fiecare gazdă și înregistrează-te pe www.no-ip.com, 
care poate redirecționa traficul (DNS) către serviciul de rezervă 
în cinci minute, în locul intervalului obișnuit de 24-48 de ore. 
» 1and1 (www.1and1.com) 

» BlueHost (www.bluehost.com) 


» RackSpace (www.rackspace.com; cunoscut pentru servere dedi- 
cate și întreţinute) 


> Hosting.com (www.hosting.com; cunoscut pentru servere dedicate 
și întreținute) 


Fotografii și materiale fără drepturi de autor 

> iStockphoto (www.istockphoto.com) 

iStockphoto este site-ul original de pe internet cu imagini și 
designuri generate de membri, care are mai bine de 4 milioane 
de fotografii, ilustrații vectoriale, clipuri video, track-uri audio 
și fişiere Flash disponibile pentru utilizare. 


> Getty Images (www.gettyimages.com) 
Aici vin profesioniștii. Fotografii și înregistrări video cu orice, 
contra cost. Eu dau între 150 și 400 de dolari pe majoritatea 
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imaginilor pe care le folosesc în campanii naționale publicita- 
re, iar calitatea este excepțională. 


Urmărirea înregistrărilor pe mail și robot de răspuns 
» Aweber [www.fourhourblog.com/aweber) 


» MailChimp lwww.mailchimp.com) 


Site-uri de soluții complete cu procesare de plăţi 
» Shopify (lwww.fourhourblog.com/shopify) 


Acesta este un site favorit al cititorilor, iar pe lângă designul 
frumos, oferă SEO complet, cu sistem drag-and-drop, statistici 
și procesare a produsului prin intermediul unuia dintre par- 
tenerii lor recomandațţi, precum Fulfillment by Amazon.com. 
Clienţii variază de la mici proprietari de afaceri, la Tesla Moto- 
rs. Spre deosebire de Yahoo și eBay, însă, va trebui să pui la 
punct un serviciu de procesare a plăţilor, pentru a accepta 
plăți din partea clienţilor. (Vezi mai jos — PayPal este cel mai 
ușor de integrat.) 


» eBay Store (http://pages.ebay.com/storefronts/start.html) 
Între 15 și 500 de dolari pe lună, plus taxe eBay. 


» Yahoo Store lhttp://smallbusiness.yahoo.com/ecommerce) 
(866-781-9246) 


Asta a folosit Doug. Cu prețuri pornind de la 40 dolari/lună și 
comision de 1,5% per tranzacţie. Suport 24/7 excelent. 


Procesări simple de plăţi pentru pagini-test 
» Coş PayPal (www.paypal.com, uită-te la „merchant”) 


Acceptă plăţi prin card în câteva minute. Nu există taxe lunare 
(comision de 1,9 până la 2,9% +0,3 dolari per tranzacţie). 
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» Google Checkout [http://checkout.google.com/sell) 


Obtii procesări gratuite în valoare de 10 dolari pentru fiecare 
dolar cheltuit pe AdWords; în rest, 2% și 0,20 de dolari pe 
tranzacție. Această opțiune cere un ID Google din partea cli- 
entului, fiind, prin urmare, mai util ca o completare la una 
dintre soluţile de plată enunțate mai sus. Nu uita să-ți conec- 
tezi contul Checkout cu contul AdWords pentru a primi credit. 
Important: procesarea este gratuită pentru tranzacțiile orga- 
nizațiilor non-profit. 


» Authorize.net (www.fourhourblog.com/authorize) 


Portalul de plăți Authorize.Net Payment Gateway te poate 
ajuta să accepți repede și convenabil plăţile tale prin card de 
credit și cecuri electronice. Mai bine de 230 000 de comercianţi 
au încredere în Authorize.net să le administreze tranzacţiile, 
să prevină frauda și să le dezvolte afacerea. Costul pe tranzac- 
ție este mai scăzut ca la PayPal sau Google Checkout, dar vei 
avea nevoie de un cont de comerciant, despre care vom vorbi 
în următorul capitol, și de alte aplicaţii consumatoare de timp. 
Sugerez să folosești Authorize.net numai după ce un produsa 
fost testat cu succes prin intermediul uneia dintre cele două 
opțiuni de mai sus. 


Programe pentru înțelegerea traficului web [analiză web) 


Cum găsesc oamenii site-ul tău, cum navighează pe el și cum îl 
părăsesc? Câţi potenţiali clienți sunt furnizaţi de fiecare recla- 
mă PPC și care sunt paginile cele mai populare? Aceste pro- 
grame îți spun toate astea și chiar mai mult. Google este gratuit 
pentru cele mai multe site-uri de volum mic — și mai bun 
decât multe software-uri cu plată —, iar celelalte costă de la 30 
de dolari în sus pe lună. 
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» Google Analytics (www.google.com/analytics) 


» CrazyEgg (www.crazyegg.com) 


Eu folosesc Crazyegg pentru a vedea la ce dau oamenii click 
cel mai mult și cel mai puțin pe prima pagină a unui site sau 
pe paginile pe care ajung de pe prima pagină. Este deosebit 
de util pentru repoziționarea celor mai importante linkuri și 
butoane care să-i facă pe vizitatori să facă o anumită acțiune 
următoare. Nu o lua pe ghicite când vine vorba de ce funcțio- 
nează și ce nu - măsoară. 


> Clicktracks (www.clicktracks.com) 


»> WebTrends (www.webtrends.com) 


Programe de testare (AB) 


Testarea este, după cum știi, soluția de urmat, dar testarea 
tuturor variabilelor poate duce la confuzie. Cum afli ce combi- 
nație de titlu, text și imagini de pe pagina ta duce la cele mai 
multe vânzări? În loc de a folosi o singură versiune pentru un 
timp și apoi a alterna, lucru care consumă timp, folosește pro- 
grame care afişează variante diferite ale paginii de start la în- 
tâmplare, și care fac toate calculele pentru tine. 


» Google Website Optimizer (WO0) (http://www.google.com/ 
websiteoptimizer) 

Aceasta este o unealtă gratuită care, precum Google Analytics, 

este mai bună decât majoritatea serviciilor plătite. Eu am fo- 

losit Google WO ca să testez trei potenţiale pagini de pornire 

pentru www.dailyburn.com și am mărit înregistrările pe site 

cu 19%, apoi iarăși cu mai bine de 16%. 


»> Offermatica (www.offermatica.com) 
> Vertster.com [www.vertster.com) 


» Optimost (www.optimost.com]) 
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Numere de telefon ieftine, cu apelare gratuită 

> TollFreeMAX (www.tollfreemax.com) (877) 8888-MAX 
TollFreeMAX îți permite să deții un număr cu apelare gratuită; 
apelurile pot fi înaintate către orice alt număr. Mesageria vo- 
cală este direcționată către adresa ta de e-mail. 


Verificarea traficului pe site-urile concurente 

Află de cât trafic web beneficiază concurenţa ta și cine are 
link-uri către ea. 

» Compete (www.compete.com) 

» Quantcast (www.quantcast.com) 


» Alexa (www.alexa.com) 


Programatori și designeri web independenţi 
> 99Designs (www.fourhourblog.com/99designs) și 


» Crowdspring (www.fourhourblog.com/crowdspring) 


Am folosit 99Designs ca să obțin un logo excelent pentru 
www .litliberation.org în 24 de ore pentru mai puţin de 150 de 
dolari. Am propus conceptul, mai bine de 50 de designeri din 
lumea întreagă și-au încărcat cele mai bune încercări, pe care 
am putut să le verific, alegând-o pe cea mai bună după ce am 
sugerat câteva îmbunătățiri. De pe site-ul Crowdspring: “Indi- 
că prețul, indică termenul-limită, vezi înscrierile în câteva ore 
şi termină totul în doar câteva zile. În medie, proiectele obțin 
un număr enorm de 68 de înregistrări. 25 de înregistrări sau 
primeşti banii înapoi.” 


»> eLance (www.elance.com) (877-435-2623) 


»> CraigsList (www.craigslist.org) 
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> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


Sunt cetăţean al Statelor Unite și prietenilor și familiei 
mele le era imposibil să ia legătura cu mine prin telefon. Am 
descoperit Skype. Nu este ceva nou, dar îmi permite să închi- 
riez un număr de telefon fix pentru Statele Unite [sau pentru 
altă ţară], care este redirecționat apoi către contul meu Skype. 
În jur de 60 de dolari pe an. Skype îţi permite acum să setezi 
redirecţionarea apelurilor care să sune la numărul tău local. 
Plătești tariful ca și când ai suna din Statele Unite către ori- 
unde te-ai afla. Am folosit acest serviciu în circa 40 de ţări și 
funcționează de minune. Calitatea apelului este de obicei 
grozavă, iar serviciul este incredibil de convenabil. http:// 
www.Skype.com/allfeatures/onlinenumber!/. 

Un avertisment ar fi să iei ÎNTOTDEAUNA un card sim 
local pentru telefonul tău GSM neblocat. Roaming-ul este 
pentru amatori. Cu un SIM obţii, de asemenea, GPRS, Edge 
sau 3G. Câteodată chiar și Wifi gratuit. Salutări, 

—TY KROLL 


În esenţă, încerc să-mi păstrez toate uneltele online ca, 
în caz că mi se fură laptopul, să pot cumpăra unul nou și să 
am totul în funcţiune în răstimp de 24 de ore. lată câteva din- 
tre uneltele pe care le folosesc în mod regulat: 

e RememberTheMilk.com a fost cu adevărat crucial 
pentru mine, permițându-mi să-mi menţin sub control sarci- 
nile zilnice. 

e Freshbooks.com pentru facturare online 

e Highrise (http://www.highrisehg.com/) pentru CRM* 
online 


* Gestiunea relațiilor cu clienții (n. tr.) 
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e Dropbox (getdropbox.com] pentru partajare facilă de 
fișiere/backup automat al fișierelor importante când 
călătorești 

e TrueCrypt [truecrypt.org] pentru păstrarea în sigu- 
ranță a datelor de pe laptop atunci când călătorești. [co- 
mentariu Tim: Acesta poate fi folosit, de asemenea, și cu un 
stick flash drive, și o altă caracteristică super — îţi pune la 
dispoziţie două niveluri de „incontestabilitate plauzibilă” 
(volume ascunse etc.) dacă cineva te obligă să-i dezvălui 
parola.] 

e PBwiki.com - site Wiki ce mă ajută să mențin organizate 
toate notițele și ideile pe care le adun de-a lungul vieții. 

e FogBugz on Demand: http://www.fogcreek.com/Fo- 
9BUGZ/ IntrotoOnDemand.html. Este vorba despre un de- 
tector de bug-uri, orientat către software-ul companiilor 
de dezvoltare, dar eu îl folosesc în fiecare zi atât pentru 
sarcini personale, cât și de afaceri. E aproape ca un asis- 
tent online, căci poţi direcţiona mailul prin el și te va ajuta 
să-ți sortezi e-mailurile și să te mentii la curent cu ele. 
Are niște caracteristici grozave pentru urmărirea e-mailu- 
rilor, și există o versiune gratuită pentru doi utilizatori [eu 
+ AO!). 

—RB CARTER 


Un serviciu cu adevărat util este Mechanical Turk de la 
Amazon. Cu o mică investiţie de bani și timp, o afacere care 
necesită sute de persoane care să facă mici 

fragmente de muncă bine determinate devine posibilă 
pentru costuri pe unitate extraordinar de scăzute. Exemplele 
includ căutarea lui Steve Fosset (literalmente, mii de persoane 
au vizualizat fotografii prin satelit care ar fi copleșit agenţiile 
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SAR”) și o afacere troubleticket” care utilizează mână de lu- 
cru în toată lumea [vezi Amazon.com/webservices). Nu sunt 
proprietar și nici nu am vreo miză la 

Amazon - dar le-am folosit serviciile, și unele dintre ele 
sunt transformatoare când vine vorba despre crearea muzei. 
Salutări, J MARYMEE 


RAPID PE PIAŢĂ 

Cea mai rapidă cale de a scoate pe piaţă o idee de produs 
este: Registera.com. 

Obține găzduire de la dathorn.com [un cont ieftin de re- 
vânzare, precum www.domainsinseconds.com]. Cu două 
click-uri, pune la punct un blog wordpress. 

Aplică-i o temă. Adaugă conţinut și un buton cumpără 
acum. Butonul cumpără acum face legătura cu o pagină care 
conține adresa de e-mail, un număr de telefon etc. Utiliza- 
torul dă click apoi pe un buton continuă spre PayPal. Eu 
primesc atunci automat un e-mail cu detaliile lor, iar utiliza- 
torului i se arată un mesaj prin care este informat că link-ul 
către PayPal nu funcţionează momentan. Folosesc asta ca să 
determin câte vânzări aș fi realizat. Folosesc Google ads 
pentru a obţine trafic. 

Calculez ROI-ul teoretic [în mod ideal folosind analiza 
Google). Dacă după o săptămână sau două pot să văd un ROI 
pozitiv care să-mi merite efortul, creez sau externalizez cre- 
area unui produs [revistă electronică, PDF, orice]. Pun totul 
la punct cu un link către PayPal, iar apoi trimit retrospectiv 
un mesaj către utilizatorii care au încercat deja să cumpere. 
În mod normal, în câteva ore îmi obţin deja investiţia, iar ba- 
nii încep să curgă. Un exemplu ar fi pachetul pentru relații 


* Synthetic aperture radar - radar cu apertură sintetică (n.red.) 


** Mecanism utilizat într-o organizaţie pentru a urmări detectarea, raportarea şi 
soluționarea unui anumit tip de probleme (n.red.) 
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publice DIY de la www.mybusinesspr.com.au. Grozavă treabă 

cu 4 ore - Săptămâna de lucru.... Aștept cu nerăbdare urmă- 
toarea ediție. 
Salutări, 

— MATT SCHMIDT 
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> MBA - MANAGEMENT PRIN ABSENŢĂ 


Fabrica viitorului nu va avea decât doi angajați, un om și un câi- 

ne. Omul va fi acolo ca să hrănească animalul. Câinele va fi acolo 
pentru a-l împiedica pe om să atingă echipamentul. 

— WARREN G. BENNIS, profesor de Administrarea 

afacerilor la Universitatea California de Sud și 

consilier al lui Ronald Reagan și John F. Kennedy 


ajoritatea antreprenorilor nu pornesc având automatizarea 

drept obiectiv. Asta îi expune confuziei în masă într-o lume 
în care toți experții din domeniul afacerilor se contrazic. la în con- 
siderare următoarele: 


O companie este mai puternică dacă este unită prin dragoste, de- 
cât prin frică... Dacă pui angajaţii pe primul loc, atunci sunt 
fericiţi. 

— HEBB KELLEHER, co-fondator al Southwest Airlines 


Ascultă, puștiule. Am pus bazele acestei afaceri fiind un ticălos. O 

conduc fiind un ticălos. Voi fi întotdeauna un ticălos și să nu în- 
cerci vreodată să mă schimbi.* 

— CHARLES REYSON, fondator al Revlon, 

către un director executiv din compania sa 


46 Richard Tedlow, Giants of Enterprise: Seven Business Innovators and the Empires 
They Built (Giganţi ai patronajului: Şapte afaceriști inovatori şi imperiile construite 
de aceștia) -2001, reeditată de HarperBusiness, New York, 2003. 
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Hmm... Pe cine să urmezi? Dacă ești ager, vei remarca că ţi-am 
dat de ales între două opțiuni. Vestea bună este că există, ca de 
obicei, și o a treia cale. 


Sfaturile contradictorii pe care le găsești în cărțile de afaceri 
sau în oricare altă parte se referă, de obicei, la managementul an- 
gajaților - cum să te ocupi de factorul uman. Herb îţi spune să-i 
îmbrățișezi, Revlon îți spune să-i lovești unde-i doare mai tare, iar 
eu îți spun să rezolvi problema altfel: elimină complet factorul 
uman. 


Odată ce ai un produs care vinde, e momentul să proiectezi un 
model automatizat de afacere care se conduce singură. 


Directorul executiv de la distanţă 


Puterea de a ne ascunde unul de celălalt este dată cu milostenie, 

căci oamenii sunt fiare sălbatice, și fără această protecţie s-ar 
devora între ei. 

— HENRY WARD BEECHER, cleric din S.U.A. și militant 

al abolirii sclaviei, “Proverbs from Plymouth Pulpit” 

(„Proverbe de la amvonul din Plymouth”) 


PENNSYLVANIA RURALĂ 


A 

[Ee casă de țară, din piatră, veche de două sute de ani, decurge 
conform planului un silențios „experiment în leadershipul se- 

colului XXI”.* 


Stephen McDonnell e la etaj, în papuci, analizând un tabel de 
calcul pe calculatorul său. Compania sa și-a mărit venitul anual cu 
30%, de la fondare, iar el poate să petreacă acum cu cele trei fiice 
ale sale mai mult timp decât și-ar fi imaginat vreodată că e 
posibil. 


47 Adaptare după „The Remote Control CEO”(CEO de la distanță), revista Inc., oc- 
tombrie 2005. 
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Experimentul? Ca CEO al Applegate Farms, el insistă să-și petrea- 
că o singură zi pe săptămână la sediul companiei din Bridgewater, în 
New Jersey. Desigur, nu e singurul CEO care petrece timp acasă, - 
există sute de oameni care suferă atacuri de cord sau căderi ner- 
voase și au nevoie de timp să își revină -, dar există o diferență 
imensă. McDonnell face asta de mai bine de 17 ani. Şi mai rar 
întâlnit este faptul că a început să o facă la doar șase luni după 
fondarea companiei. 


Această absenţă intenționată i-a permis să pună la punct o 
afacere condusă de proces, și nu de fondator. Limitarea contactului 
cu managerii îl obligă pe patron să dezvolte reguli operaţionale 
care le permit altora să se ocupe personal de probleme, și nu să 
ceară ajutor. 


Asta nu este valabil doar pentru operațiuni de mică amploare. 
Applegate Farms vinde mai bine de 120 de produse naturale orga- 
nice și din carne către retaileri exclusiviști și generează profituri 
de peste 35 de milioane de dolari pe an. 


Totul este posibil pentru că McDonnell a început afacerea 
având rezultatul în minte. 


În spatele scenei: 
arhitectura muzei 


Am primit ordin ca nimeni să nu-l vadă pe Marele Oz! Nimeni, 
pentru nimic în lume! 

— PAZNICUL PORŢILOR ORAȘULUI DE SMARALD, 

The Wizard of Oz (Vrăjitorul din Oz) 


Să începi cu rezultatul în gând - o hartă organizațională a fe- 
lului în care va arăta eventuala afacere - nu e o noutate. 


Infamul agent de tranzacții Wayne Huizenga a copiat harta 
organizațională a McDonald's pentru a transforma Blockbuster 
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într-un monstru de miliarde de dolari, iar zeci de alți giganți au 
procedat similar. În cazul nostru, aspectul „cu rezultatul în minte” 
este cel care face diferenţa. Obiectivul nostru nu este să creăm o 
afacere cât mai mare posibil, ci mai degrabă o afacere care să ne 
deranjeze cât de puţin posibil. Arhitectura acesteia trebuie să ne 
scoată din fluxul de informații, în loc să ne pună în vârful acestuia. 


Nu mi-a ieșit prima oară când am încercat. 


În 2003 am fost intervievat la biroul meu de acasă, pentru un 
documentar numit As Seen on TV (Așa cum aţi văzut la TV). Eram 
întrerupți la fiecare 20-30 de secunde de alerte e-mail, mesaje pe 
messenger și telefoane care sunau. Nu puteam să nu le răspund, 
căci zeci de decizii depindeau de mine. Dacă nu mă asiguram eu că 
trenul merge conform programului și nu rezolvam problemele 
care apăreau, nu o făcea nimeni. 
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Anatomia automatizării 


ARHITECTURA VIRTUALĂ A SĂPTĂMÂNII DE LUCRU DE 4 ORE 


Reclame tipărite 


PPC (Florida) Programe afiliate 


Costul PPC + 15-20% Comision de 15-40% 


RECLAME 


800 #s 


Website (Kentucky) Call-center (Illinois) 


200 de dolari pe lună! (0,83 de dolari/minut) 


PRIMIREA COMENZILOR 


Formulare de vânzare 
en-gros printate de 
pe site, trimise prin 
fax cu ajutorul 

eFax 


Comenzile primite de la clienți, 
neîncasate sunt postate pe 
site-uri sigure pentru a fi 
colectate/descărcate 

de pe internet 


Fișierul de comandă, criptat, 
trimis prin e-mail în fiecare 
dimineață. 


î Irurta sia pie geae PROCESARE (Tennessee)  [&-—- 

asigură produsul Returnări? 
când pragul 1,85 $ pe pachet + taxe procesare 

de jos este pe p xe p Chargeback‘ 
atins 


Transport 
în masă Trimite 


datele CC 
Producător (California) 


Confirmă 
încasarea cu 
succes a cc? 
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Operator (Nebraska) 


2,26% din pret 


Depozitarea 


i ———..——————————————_— 


comenzilor 
cc, 24-48 ore CEI 
matai Clienţi (din întreaga lume) 


BANCA LUI TIM (California 


1. Acest cost include un programator/webmaster 

2. Cărţile de credit refuzat sunt, de asemenea, trimise înapoi la firma de procesare pentru apeluri către clienți. 
3. Casa de procesare i le dă banii înapoi clienţilor prin operator. 

4. Chargeback-urile sunt plăţi disputate prin card de credit. 


TIM FERICIT. CLIENT FERICIT 
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Cum să împarţi roata de cașcaval: 
economia externalizatorilor 


iecare externalizator ia câte o felie din cașcavalul profitului. lată 
Fi ar putea să arate profitul și pierderile generale pentru un 
produs ipotetic de 80 de dolari, vândut prin telefon și dezvoltat cu 
ajutorul unui expert, care primește un procent din venit. Recomand 
calcularea procentului de profit cu includerea unor costuri mai mari 
decât cele așteptate. Asta va acoperi costurile neașteptate [a se citi 
rateuri) și taxe de tot felul, precum rapoarte lunare etc. 


VENIT 

Costul produsului 80,00 dolari 
Transportul/Manipularea 12,95 dolari 
Venit total 92,95 dolari 
COSTURI 

Fabricarea produsului 10,00 dolari 


Call-center(0,83 dolari/min. x durata medie 3,32 dolari 
a unui apel - 4 min.) 

Transportul 5,80 dolari 
Efectuarea (1,85 dolari/pachet + 0,5 dolari 2,35 dolari 
pentru cutii/împachetare) 


Procesarea cărţii de credit (2,75% din 92,95 2,56 dolari 
dolari) 

Returnări + cărți de credit refuzate (6% din 5,58 dolari 
92,95 dolari) 

Procentul revenit expertului - royalties (5% 2,40 dolari 
din preţul en-gros de 48 dolari - 0,80 x 6) 

Cheltuieli totale 32,01 dolari 


PROFIT [venit minus cheltuieli) 60,94 dolari 
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Cum socotești costurile de publicitate? Dacă o reclamă de 
1 000 dolari sau PPC în valoare de 1 000 dolari produc 50 de vânzări, 
costul meu de publicitate pe comandă (CPC) este de 20 de dolari. 
Asta înseamnă că profitul pe unitate real este de 40,94 de dolari. 


Mi-am stabilit un nou obiectiv după acea experiență, și când 
am fost intervievat șase luni mai târziu, drept completare, una 
dintre schimbările produse era mai evidentă decât oricare alta: 
liniștea. Reproiectasem afacerea de la zero, astfel încât nu mai 
trebuia să răspund la apeluri telefonice și nici la e-mailuri. 


Sunt întrebat adesea cât de mare este compania mea - câți 
angajați am cu normă întreagă. Răspunsul este: unu. Majoritatea 
oamenilor își pierd interesul în acel moment. Pe de altă parte, 
dacă cineva m-ar întreba câţi oameni conduc BrainQUICKEN LLC, 
răspunsul ar fi diferit: între 200 și 300. Eu sunt fantoma din culi- 
sele mașinăriei“?. 

De la reclame - în exemplul acesta, reclame tipărite - până la 
un depozit de bani în contul meu bancar, diagrama de la pagina 
265 este o versiune simplificată a felului în care arată arhitectura 
mea, incluzând câteva mostre de costuri. Dacă ai dezvoltat un pro- 
dus pe baza indicaţiilor din ultimele două capitole, se va potrivi ca 
turnat acestei structuri. 


Care-i rolul meu în schemă? Nu există. 


Nu sunt o vamă prin care trebuie să treacă toate. Sunt mai 
curând ca un polițist care stă la marginea drumului și care poate 
interveni dacă e nevoie, și folosesc rapoarte detaliate de la exter- 
nalizatori pentru a mă asigura că rotițele se învârt cum trebuie. 
Verfic rapoarte de efectuare în fiecare luni și rapoartele lunare în 
prima zi de luni a lunii. Cele din urmă rapoarte includ comenzi 
primite de la call-center, pe care le pot compara cu facturile de la 


48 De fapt, acum sunt fantoma din nişte maşinării noi, dat fiind că am vândut 
BrainQuicken, în 2009, unei societăţi private pe acţiuni. 
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call-center, pentru a determina profitul. În rest, eu doar verific 
conturile bancare pe internet în zilele de 1 și 15 ale fiecărei luni, 
în căutarea deducerilor ciudate. Dacă găsesc ceva, se rezolvă cu 
un e-mail, și dacă nu, mă întorc la kendo, pictat, excursii sau orice 
se întâmplă să fac în acel moment. 


Eliminarea ta din ecuaţie: Când și cum 


Sistemul este soluția 
— AT&T 


Diagrama de la pagina 265 ar trebui să fie schița brută după 
care să proiectezi un sistem sau o arhitectură virtuală autonomă. 
Ar putea exista diferenţe - mai multe sau mai puţine elemente -, 
însă principiile generale rămân aceleaşi: 

1. Contractează companiile de externalizare specializate pe o 
singură funcție, în loc să apelezi la liber-profesioniști, atunci 
când este posibil, pentru ca în cazul în care cineva este conce- 
diat, renunță sau nu poate face față, să îl poţi înlocui fără să-ţi 
întrerupi treaba. Angajează grupuri antrenate de persoane, 
care îţi pot furniza rapoarte detaliate și care se pot înlocui în- 
tre ele după nevoie. 


2. Asigură-te că toţi externalizatorii sunt dispuși să comunice 
între ei pentru a rezolva problemele și oferă-le permisiuni scri- 
se să ia deciziile cele mai puţin costisitoare fără a te consulta pe 
tine mai întâi (am început la un prag de mai puţin de 100 de 
dolari și după două luni am ajuns la 400). 


Cum ajungi acolo? Ajută să vezi unde își pierd antreprenorii 
inițiativa și ajung să se împotmolească permanent. 

Majoritatea antreprenorilor încep cu cele mai ieftine unelte 
disponibile, ridicându-se pe cont propriu și făcând lucrurile ei 
înșiși, pentru a se pune pe picioare cu puţini bani. Nu asta este 
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problema. De fapt, este chiar necesar, pentru ca mai târziu antre- 
prenorii să le poată face instructajul externalizatorilor. Problema 
este că aceiași antreprenori nu știu unde și când să se înlocuiască 
pe ei înșiși sau infrastructura lor cu ceva care să fie ușor adaptabil. 


Prin „adaptabil” vreau să spun un sistem de afaceri care se poa- 
te ocupa de 10 000 de comenzi pe săptămână tot atât de ușor pe cât 
se poate ocupa de 10. Asta cere reducerea la minimum a responsabi- 
lităților decizionale, care, de asemenea, împlinește obiectivul nostru 
de eliberare a timpului și pregătește sistemul pentru dublarea sau 
triplarea profitului fără creșterea numărului de ore de lucru. 


Sună la companiile de la sfârșitul capitolului, pentru a face o 
cercetare asupra costurilor. Planifică și economisește în consecin- 
tă, pentru a actualiza infrastructura în următoarele faze, pe care 
eu le măsor în unități de produse livrate: 


Faza |: 0-50 de unităţi totale de produse livrate 

Ocupă-te tu de tot. Publică numărul tău de telefon pe site atât 
pentru întrebări generale, cât și pentru primirea comenzilor - 
asta este important la început - și primește apelurile de la clienţi, 
pentru a afla întrebările cele mai frecvente la care vei răspunde 
mai târziu într-o secțiune de Întrebări frecvente, pe site. Aceste 
Întrebări frecvente vor fi, de asemenea, principalul material pentru 
pregătirea operatorilor de apeluri și dezvoltarea de desfășurătoa- 
re pentru vânzări. 


Sunt PPC-urile, reclamele offline sau pagina ta web prea vagi 
sau înșelătoare, atrăgând astfel clienţi necalificaţi și consumatori 
de timp? Dacă da, schimbă-le pentru a răspunde celor mai comu- 
ne întrebări și enunță mai clar beneficiile produsului (inclusiv ce 
face și ce nu). 


Răspunde la toate e-mailurile și salvează-ți răspunsurile într-un 
folder numit „întrebări serviciu clienți.” Trimite-ţi și ție copii ale 
răspunsurilor și trece tipul întrebărilor de la clienţi în subiectul 
mesajului, pentru a le indexa mai târziu. Ocupă-te personal de 
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ambalarea și livrarea tuturor produselor, pentru a găsi cele mai 
ieftine metode pentru ambele. Ia în calcul deschiderea unui cont 
comercial la mica ta bancă locală (e mai ușor de realizat decât cu 
o bancă mare), pentru procesarea cardului de credit de către ex- 
ternalizatori, mai târziu. 


Faza Il: Peste 10 unităţi livrate pe săptămână 


Adaugă secțiunea extinsă de Întrebări frecvente pe site-ul tău şi 
continuă să adaugi la ea răspunsuri la întrebările frecvente, pe 
măsură ce apar. Găsește companii locale de ambalare și expediere 
în „Pagini Aurii”, la secțiunea „Servicii de ambalare și expediere” 
sau la „Servicii de livrare.” Dacă nu poți găsi vreuna acolo sau la 
www.mfsanet.org, sună la tipografiile locale și cere-le recoman- 
dări. Restrânge câmpul la acelea (adesea cele mai mici) care sunt 
de acord să nu îţi ceară taxe de iniţializare (setup) și sume minime 
lunare. Dacă nu e posibil, cere o reducere de cel puţin 50% la am- 
bele, și apoi cere ca taxa de iniţializare să fie considerată ca un 
avans pentru livrare și pentru celelalte taxe existente. 


Limitează candidaţii și mai mult, la cei care pot răspunde la 
e-mailuri sau la apeluri telefonice de la clienți privind stadiul co- 
menzii (ideal). E-mailurile din folderul „serviciul clienţi” vor fi 
prevăzute ca răspunsuri standard (copy-paste), în special cele 
referitoare la starea comenzii și la cererile de rambursare.” 


Pentru a reduce sau a elimina alte taxe, explică-le că ești un 
start-up și că bugetul tău este redus. Spune-le că ai nevoie de bani 
pentru reclame care vor atrage și mai multe livrări. Dacă e nevoie, 
menționează companiile rivale pe care le iei în considerare și re- 
ducerile de taxe sau concesii din partea uneia, ca să obţii discoun- 
turi și bonusuri mai mari de la celelalte. 


4 Modele de răspunsuri la e-mailuri, cu privire la efectuarea comenzilor, pot fi gă- 
site pe www.fourhourworkweek.com 
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Înainte să faci selecţia finală, cere referinţe pentru cel puţin trei 
clienţi și folosește-te de următorul text pentru a afla punctele negati- 
ve ale companiei: „Înţeleg că sunt buni, dar oricine are puncte slabe. 
Dacă ar fi subliniați unde aţi avut unele probleme cu ei, în ce privință 
nu excelează, ce ați spune? Puteţi descrie, vă rog, un incident sau o 
neînțelegere? Mă aștept la astfel lucruri din partea oricărei companii, 
așa că nu e mare lucru, și rămâne confidenţial, desigur” 


Cere condiţii de plată tip „30 net” - plata pentru servicii la 30 de 
zile după ce acestea au fost efectuate - după o lună de plată la 
timp a serviciilor companiei. E mai ușor să negociezi toate punc- 
tele de mai sus cu operațiuni mai mici, care au nevoie de afacere. 
Pune compania ta producătoare să livreze produsele direct la fir- 
ma de procesare, odată ce te-ai hotărât asupra uneia, și pune 
adresa de e-mail a firmei de procesare (poţi folosi o adresă de 
e-mail de pe domeniul tău, de la care să înaintezi mesajele) sau 
numărul de telefon al acesteia, pe pagina „Vă mulțumim”, pentru 
întrebări cu privire la statusul comenzii. 


Faza Ill: Peste 20 de unităţi livrate pe săptămână 


Acum vei avea fluxul monetar pentru a-ți putea permite taxele de 
inițializare și nivelul minim lunar pe care îl vor cere externaliza- 
tori mai mari și mai sofisticaţi. Contactează firmele de procesare 
care se ocupă de toate - de la statusul comenzii la returnări și 
plăți ramburs. Întreabă-i despre costuri şi cere-le referiri din par- 
tea call-centerelor și a băncilor prin care au efectuat procesarea 
cardurilor de credit, pentru transferuri de fișiere și rezolvarea 
problemelor. Nu pune la punct o arhitectură de străini - vor exista 
costuri de programare și greșeli, ambele foarte scumpe. 


Deschide mai întâi un cont la banca la care s-a emis cardul, pentru 
care vei avea nevoie de propriul cont comercial. Asta este crucial, 
întrucât casa de procesare nu se poate ocupa decât de rambursări 
și de carduri refuzate pentru tranzacţii pe care le-a procesat ea în- 
săși printr-un procesor de carduri de credit externalizat. 
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Opţional, deschide un cont la unul dintre call-center-urile re- 
comandate de noua ta firmă de procesare. Acestea au adesea nu- 
mere gratuite pe care le poți folosi, în loc să-ți cumperi unul 
propriu. Pe perioada testării, uită-te la raportul dintre comenzi 
online și comenzi telefonice și analizează dacă venitul suplimen- 
tar obţinut din comenzile telefonice merită efortul. Cel mai ade- 
sea, nu merită. În general, cei care comandă prin telefon vor 
comanda pe internet dacă nu li se dă altă opţiune. 


Înainte de a semna contractul cu un call-center, obţine câteva 
numere gratuite la care răspund pentru clienţii lor actuali și efec- 
tuează apeluri de probă, punând întrebări dificile legate de pro- 
duse și evaluându-le abilităţile de vânzare. Sună la fiecare număr 
de cel puţin trei ori (dimineaţa, la prânz și seara), fiind atent la 
factorul decisiv: timpul de așteptare. Operatorul ar trebui să răs- 
pundă la telefon după ce acesta sună de cel mult trei sau patru ori, 
iar dacă apelul tău este pus în așteptare, cu cât e mai scurtă aștep- 
tarea, cu atât mai bine. Mai mult de 15 secunde înseamnă prea 
multe apeluri abandonate și bani irosiți pe publicitate. 


Arta indeciziei: Mai puţine opţiuni = mai multe 
venituri 


Companiile falimentează atunci când iau decizia greșită sau, la fel 

de important, când iau prea multe decizii. Cea din urmă variantă 
creează complexitate. 

— MIKE MAPLES, cofondator al Motive Communications 

(valoare de piață de 260 de milioane dolari), director 

fondator al Tivoli (vândută către IBM cu 750 de milioane 

de dolari) și investitor în companii precum Digg.com 


oseph Sugarman este geniul din marketing din spatele a zeci de 
succese în materie de marketing cu răspuns direct și retail, inclu- 
siv fenomenul ochelarilor de soare BluBlocker. Înainte de seria sa 
de apariţii la televizor (a vândut 20 000 de bucăţi de BluBlocker în 
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primele 15 minute de la apariţia sa la o emisiune pe QVC), dome- 
niul său îl constituia presa scrisă, cu care a făcut milioane și și-a 
construit un imperiu, numit JS&A Group. A fost cândva recrutat de 
o companie, pentru a se ocupa de publicitate pentru o linie de 
ceasuri a acesteia. Producătorul dorea să prezinte nouă ceasuri 
diferite în reclamă, iar Joe le-a recomandat să prezinte doar unu. 
Clientul a insistat, iar Joe s-a oferit să facă ambele variante și să le 
testeze în același număr din The Wall Street Journal. Rezultatul? 
Vânzările rezultate din reclama cu un singur ceas le-au depășit pe 
cele aduse de reclama cu nouă ceasuri, cu un raport de 6 la 1.5 


Henry Ford a spus cândva, referindu-se la faimosul său Model-T, 
cea mai bine vândută mașină din toate timpurile”!: „Clientul poate 
să primească orice culoare vrea, cât timp e neagră.” El a înțeles 
ceva ce oamenii de afaceri par să fi uitat: Servirea clientului („re- 
lații cu clienţii”) nu înseamnă să faci pe sluga la fiecare văicăreală 
și capriciu de-al clientului. Relaţiile cu clienţii înseamnă oferirea 
unui produs excelent, la un preț acceptabil, și rezolvarea proble- 
melor legitime (pachete pierdute, înlocuiri, plăți-ramburs etc.) în 
cel mai scurt timp posibil. Asta-i tot. 


Cu cât oferi mai multe opţiuni clientului, cu atât mai mare este 
indecizia creată și cu atât mai puţine comenzi primeşti - este un 
deserviciu din toate punctele de vedere. Mai mult decât atât, cu 
cât mai multe opțiuni oferi clientului, cu atât mai mare este pova- 
ra pe care ţi-o creezi singur în materie de service și de fabricație. 


Arta „indeciziei” se referă la minimalizarea numărului de de- 
cizii pe care clienţii tăi pot sau trebuie să le ia. lată câteva metode 
pe care eu și alți Noi oameni bogați le-am folosit pentru a reduce 
cu 20-80% stresul relaţiilor cu clienții: 


50 Joseph Sugarman, Advertising Secrets of the Written World (Secretele adverti- 
singului lumii scrise) - DelStar Books, 1998. 

5! În funcţie de calculele fiecăruia (număr de maşini versus vânzări totale), unii 
pretind că Volkswagen Beetle deține acest record. 
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1. Oferă una sau două opţiuni („de bază” și „premium, de 
exemplu) și atât. 

2. Nu oferi mai multe opțiuni de expediere. Oferă, în schimb, 
o metodă rapidă și trece-o la premium. 


3. Nu oferi livrare rapidă sau peste noapte (este posibil să le 
recomanzi un centru de distribuţie care să o facă, la fel și 
la toate celelalte puncte), căci metodele de livrare duc la 
sute de apeluri telefonice impacientate. 


4. Elimină complet comenzile telefonice și direcționează-i 
pe toți potenţialii clienți către comenzile pe internet. Poate 
că pare revoltător, însă poveștile de succes, precum Amazon. 
com, au depins de asta ca o fundamentală reducere de 
costuri pentru a putea supravieţui și prospera. 


5. Nu oferi livrări în străinătate. Să petreci 10 minute pentru 
fiecare comadă, completând formulare vamale și apoi 
ocupându-te de plângerile clienţilor legate de faptul că 
produsul costă cu 20-100% mai mult din cauza taxelor 
este la fel de distractiv ca lovitul cu capul de o piatră. Și la 
fel de profitabil. 


Unele din aceste măsuri ţintesc către ceea ce ar putea fi cel mai 
mare salvator de timp dintre toate: filtrarea clientelei. 


Nu toţi clienţii sunt creaţi egali 


dată ce ai ajuns la Faza III și ai un flux monetar, a sosit mo- 

mentul să îți reevaluezi clienţii și să micşorezi turma. Există 
versiuni bune și versiuni rele pentru orice: mâncare bună - mân- 
care proastă, filme bune - filme proaste, partide bune de sex - 
partide slabe de sex, și da, există și clienţi buni și clienți răi. 

Hotărăște-te acum să faci afaceri cu primii și să îi eviți pe cei 
din urmă. Îţi recomand să priveşti clientul ca pe un partener co- 
mercial egal, și nu ca pe o ființă umană care este o binecuvântare 
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infailibilă și care trebuie mulțumită cu orice preţ. Dacă oferi un 
produs excelent la un preț acceptabil, este un schimb echitabil, și 
nu o sesiune de cerșetorie între subordonat (tu) și superior (cli- 
entul). Fii profesionist, dar nu face plecăciuni în fața oamenilor 
nerezonabili. 


In loc să ai de-a face cu clienţi-problemă, îți recomand să îi 
împiedici, înainte de toate, să mai comande. 


Cunosc zeci de Noi oameni bogați care nu acceptă Western 
Union sau cecuri drept plată. Unii ar răspunde la asta cu: „Renunți 
la 10-15% din vânzări!” Noii oameni bogați, la rândul lor, ar răs- 
punde: „Da, dar în același timp îi evit pe cei 10-15% din clienți 
care provoacă 40% din costuri și îmi consumă 40% din timp.” 
Este clasicul principiu 80/20. 


Cei care cheltuiesc cel mai puțin și pretind cel mai mult înain- 
te de a comanda vor face la fel și după vânzare. Renuntarea la ei 
este, deopotrivă, o bună decizie privind stilul de viaţă și o bună 
decizie financiară. Clienţilor care generează profit redus și de care 
trebuie să te ocupi excesiv le place să-i sune pe operatorii din 
call-centere și să petreacă până la 30 de minute la telefon, punând 
întrebări neimportante sau al căror răspuns poate fi găsit pe in- 
ternet, ajungând, în cazul meu, să mă coste 24,90 dolari (30 x 0,83 
de dolari) pe incident de 30 de minute, anulând minusculul profit 
cu care contribuiseră. 


Cei ce cheltuiesc cel mai mult se plâng cel mai puţin. Pe lângă 
prețurile speciale de 50-200 de dolari, iată câteva măsuri supli- 
mentare care atrag clienții de profit mare și întreţinere redusă pe 
care ni-i dorim: 


1. Nu accepta plăți prin Western Union, cecuri sau mandat poștal. 


2. Crește cantitatea minimă pentru en-gros la 12-100 de 
unități și cere codul fiscal, pentru a te alege cu (re)vânză- 
tori care sunt cu adevărat oameni de afaceri, și nu novici 
consumatori de timp. Întreprinderea ta nu trebuie să fie o 
școală personală de afaceri. 
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Direcționează potenţialii revânzători către un formular 
online de comandă, care trebuie printat, completat și trimis 
prin fax. Nu negocia niciodată prețul și nu aproba preţuri 
mai reduse pentru comenzi mai mari. Citează „politica 
companiei”, cauzată de problemele întâlnite în trecut. 


Oferă produse la preţ redus, în loc de produse gratuite, 
pentru a face rost de date de contact pentru vânzări ulte- 
rioare. A oferi ceva gratuit este cea mai bună cale de a 
atrage mâncătorii de timp și de a cheltui bani cu persoane 
care nu sunt dispuse să-ți întoarcă favoarea. 


Oferă o garanție pierdere-câștig (vezi textul din chenar), 
în loc de testare gratuită. 


Nu accepta comenzi din țări cunoscute pentru escrocheriile 
făcute prin poștă, precum Nigeria. 


Fă din clientela ta de bază un club exclusivist și tratează-ţi bine 
clienții, odată ce au fost acceptați. 


GARANȚIA PIERDERE-CÂȘTIG - 
CUM SĂ VINZI ORICE ORICUI 


Dacă vrei o garanție, cumpără un prăjitor de pâine. 
— CLINT EASTWOOD 


ata cu garanţia de tip „banii înapoi în termen de 30 de zile”. 
Pur și simplu nu mai are strălucirea de pe vremuri. Dacă un 


produs nu merge, am fost minţit, iar acum va trebui să îmi pierd 


după-amiaza la oficiul poștal pentru a-l returna. Asta mă costă 


mai mult decât preţul pe care l-am plătit pentru produs, atât în 


privinţa timpului, cât și a banilor. Eliminarea riscurilor pur și sim- 


plu nu este suficientă. 
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Aici pătrundem în domeniul neglijat al garantiilor pierdere- 
câștig și al inversiunilor de risc. Noii oameni bogaţi folosesc ceea 
ce majoritatea consideră un post-scriptum - garanţia - ca pe o 
unealtă fundamentală de vânzări. 


Obiectivul Noilor oameni bogați este de a face situaţia profita- 
bilă pentru client chiar dacă produsul dă greș. Garanţiile pierdere- 
câștig nu numai că înlătură riscul pentru consumator, ci pun și 
companiile în situaţii de risc financiar. 


lată câteva exemple ca să investești exact așa cum „predici”. 


Livrată în mai puţin de 30 de minute, altfel e gratis! 
(Domino's Pizza și-a costruit afacerea pe această garanție.) 


Suntem atât de încrezători că-ţi va plăcea CIALIS, încât, dacă 
nu, vom plăti noi bradul ales de tine. 


(„Programul Promisiune CIALISII” oferă o mostră gratuită de 
CIALIS și se oferă apoi să plătească preţul unui produs concu- 
rent, dacă CIALIS nu se ridică la nivelul așteptărilor.) 


Dacă îţi este furată mașina, noi plătim 500 de dolari din taxa de 
asigurare. 


(Această garanţie a ajutat THE CLUB să devină dispozitivul me- 
canic anti-furt pentru automobile numărul 1 în lume) 


Funcţionează în răstimp de 60 de minute de la prima doză - 
Garantat 110% 


(Aceasta a fost pentru BodyQUICK și o premieră în domeniul 
suplimentelor pentru sportivi. M-am oferit nu numai să despă- 
gubesc clienţii cu preţul pentru produs dacă nu avea efect în 60 
de minute de la prima doză, ci să le și trimit un cec cu 10% din 
preţul achiziţiei.) 
Garantia pierdere-câștig poate părea un risc mare, mai ales atunci 
când cineva ar putea abuza de ea pentru profit, ca în exemplul cu 
BodyQUICK, dar nu e așa... dacă produsul tău își face treaba. Majo- 
ritatea oamenilor sunt cinstiți. 
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Hai să ne uităm pe niște cifre concrete. 


Returnările pentru BodyQUICK, chiar și cu o perioadă de retur- 
nare de 60 zile (și în parte datorită acesteia)", reprezintă sub 
3%, într-o industrie în care media este 12-15% pentru o garan- 
ție normală de 30 zile, cu suma întreagă înapoiată. Vânzările au 
crescut cu peste 300% în primele patru săptămâni după garan- 
tia de 110%, iar returnările au scăzut. 


Johanna a adoptat oferta pierdere-câștig și i-a venit ideea de: 
„Mărește flexibilitatea specifică sportivilor cu 40% în răstimp de 
două săptămâni sau returnează produsul, primind înapoi suma 
integrală [inclusiv taxele poștale], și păstrează din partea noas- 
tră DVD-ul bonus de 20 de minute.” 


Sherwood și-a găsit și el garanţia: „Dacă aceste tricouri nu sunt 
cele mai confortabile pe care le-ai purtat vreodată, returnează-le, 
și vei primi de 2 ori preţul de achiziţie. Fiecare tricou are, de 
asemenea, garanţie pe viață - dacă se uzează, trimite-l înapoi, 
și îl vom înlocui gratis.” 


Ambele oferte au mărit vânzările cu peste 200% în primele două 
luni. Procentul de returnări a rămas același pentru Johanna și 
a crescut cu 50% pentru Sherwood, de la 2 la 3%. Dezastru? 
Nici pe departe! În loc să vândă 50 și să primească unul înapoi 
cu garanţie 100% [(50 x 100 de dolari] - 100 de dolari = 4 900 de 
dolari profit], el a vândut 200 și a primit șase înapoi, cu garanţia 
de 200% [(200 x 100) - (6 x 200 de dolari) = 18 800 de dolari pro- 
fit]. Prefer ultima variantă. 

Garantia pierdere-câștig este noua garanție câștig-câștig. leși 
în evidenţă și culege roadele. 


32 Pentru binele clientului și pentru a capitaliza lenea universală (inclusiv a mea), 
oferă cât de mult timp posibil considerării sau uitării unui produs. Cuţitele Ginsu 
erau oferite cu o garanţie de 50 de ani. Poţi oferi o garanție de 60, 90 sau 365 zile? 
Măsoară procentele medii de returnări pentru o garanţie de 30 sau 60 de zile mai 
întâi, apoi extinde-o. 
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Micul blue chip”: Cum să arăţi de Fortune 500 
în 45 de minute 


Te-ai săturat să fii insultat? Îţi promit mușchi noi în câteva zile! 
— CHARLES ATLAS, culturist care a făcut un profit 

de peste 30 de milioane de dolari din cursuri de „tensiune 
dinamică” pentru mușchi, cu ajutorul benzilor desenate 


acă abordezi distribuitori mari sau potenţiali parteneri, dimen- 
D siunea mică a companiei va fi un obstacol. Discriminarea aceasta 
este adesea pe cât de nefondată, pe atât de greu de depășit. Din 
fericire, câţiva pași foarte simpli îţi pot îmbunătăţi considerabil ima- 
ginea înfloritoare pentru Top 500 Fortune și îţi pot duce muza de la 
cafenea la sala de consiliu în 45 de minute sau mai puţin. 


1. Nu fi CEO sau fondator 


Calitatea de CEO sau fondator dă impresia de start-up. la-ţi un 
titlu de nivel intermediar, precum cel de „vicepreședinte”, „di- 
rector” sau ceva similar, care poate fi completat în funcţie de 
ocazie [director de vânzări, director de marketing etc.) De ase- 
menea, în scopurile de negociere este mai bine să nu pari cel 
care ia deciziile la nivel înalt. 


2. Pune pe site mai multe adrese de contact prin e-mail și telefon 


Pune mai multe adrese de e-mail pe pagina de „Contact” pentru 
fiecare departament, cum ar fi „resurse umane”, „vânzări”, „în- 
trebări generale”, „distribuție en-gros”, „media/PR”, „investitori”, 
„comentarii pe internet”, „stadiul comenzii” și așa mai departe. 
La început, acestea vor fi redirecționate către adresa ta de e-mail. 
În faza III, majoritatea vor fi redirecţionate către externalizatorii 
* Acţiuni comune, de regulă scumpe și stabile, ale unor companii mari, cunoscute 
pentru creșterea profitului și plata dividendelor, precum și pentru calitatea mana- 


gementului, a produselor și serviciilor. Termenul „blue-chip” provine din cazinouri, 
unde jetoanele albastre au cea mai mare valoare (n.tr.) 
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corespunzători. În același fel pot fi folosite mai multe numere 
de telefon cu apelare gratuită. 


3. Plătește un recepţionist la distanţă pentru Răspuns Vocal 
Interactiv (RVI) 


Este posibil să pari o companie blue chip pentru mai puţin de 
30 de dolari. În cel mult zece minute, pe un site precum www. 
angel.com, care oferă servicii unor clienţi precum Reebok sau 
Kellog's, poţi obține un număr cu apelare gratuită care întâmpină 
apelanțţii cu un mesaj vocal precum: „Vă muțumim că aţi sunat 
la [numele companiei]. Vă rugăm să spuneţi numele persoanei 
sau departamentului pe care doriţi să-l contactaţi sau puteţi 
aștepta să auziţi o listă cu opţiuni.” 

După ce rostești numele sau alegi departamentul pe care vrei 
să-l contactezi, apelul este înaintat către numărul tău de tele- 
fon preferat sau către externalizatorul corespunzător - cu mu- 
zică în așteptare și tot tacâmul. 


4. Nu pune la dispoziţie adresa ta de acasă 


Nu folosi adresa de acasă, sau te vei trezi cu vizitatori. Înainte să-ți 
asiguri un centru de procesare integrală a comenzilor, care să 
se poată descurca cu cecuri și mandate bancare - dacă te hotă- 
răști să le accepti -, folosește o căsuţă poștală, dar nu scrie 
„căsuţa poștală”, și include adresa oficiului poștal propriu-zis. 
Astfel „Căsuţa poștală 555, Nicăieri, S.U.A. 11936” devine „Apar- 
tamentul 555, Bulevardul Central, S.U.A. 11936." 


Mergi înainte și emană profesionalism printr-o imagine cu un 
design bun. Mărimea percepută chiar contează. 
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> PROVOCARE LA ADRESA CONFORTULUI 


Relaxează-te în public (2 zile) 


Aceasta este ultima Provocare la adresa confortului, plasată chiar 
înaintea capitolului ce abordează cel mai incomod punct de coti- 
tură pentru majoritatea șoarecilor de birou: negocierea acordurilor 
de muncă la distanță. Această provocare este menită să fie dis- 
tractivă, în timp ce arată că - în mod categoric - regulile urmate 
de majoritatea nu sunt nimic altceva decât convenții sociale. Nu 
există granițe legale care să te împiedice să-ţi creezi o viață ideală... 
sau să te distrezi singur și să provoci confuzie în masă. 

Așadar, relaxarea în public. Sună lipsit de griji, nu-i așa? Eu 
sunt întru câtva faimos pentru relaxarea cu stil, ca să-mi fac prie- 
tenii să râdă. Uite care-i treaba, și nu-mi pasă dacă ești bărbat sau 
femeie, ai 20 de ani sau 60, ești mongol sau marțian. Eu numesc 
ceea ce urmează „time-out”. 

O dată pe zi, timp de două zile, întinde-te pur și simplu pe jos 
în mijlocul unui loc public aglomerat, la o anumită oră. La prânz ar 
fi ideal. Ar putea fi un trotuar aglomerat, în mijlocul unui Starbucks 
popular sau al unui bar popular. Nu există o tehnică propriu-zisă 
în acest sens. Pur și simplu întinde-te și rămâi liniștit la pământ 
pentru circa zece secunde, iar apoi scoală-te și continuă să faci ce 
făceai înainte. Obișnuiam să fac asta la cluburile de noapte, pentru 
a face loc dansatorilor de break-dance. Nimeni nu răspunde la 
rugăminți, dar întinsul pe jos mergea de minune. 


Nu explica nimic. Dacă cineva te întreabă după ce te ridici 
(căci va fi prea confuz să te abordeze în cele 10 secunde cât stai 
jos), răspunde simplu: „Am simţit nevoia să stau jos o clipă.” Cu 
cât spui mai puţin, cu atât va fi mai amuzant și mai satisfăcător. 
Fă-o în misiuni de unul singur în primele două zile, după care nu 
ezita să o faci împreună cu un grup de prieteni. E distractiv. 
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Nu ajunge să gândești neconvențional. Gânditul este pasiv. 


Obișnuiește-te să acționezi neconvențional. 


> UNELTE ȘI TRUCURI 


Cum să pari important - receptionist online și RVI 

» Angel (www.angel.com) 

Primești un număr cu apelare gratuită, cu meniu vocal profe- 
sionist (departamente cu recunoașterea vocii, extensii etc.), în 
cinci minute. Incredibil! 


» Ring Central (www.ringcentral.com) 

Oferă numere cu apelare gratuită, identificare apeluri și înain- 
tare, voicemail, trimitere și primire de faxuri, alerte de mesaje, 
toate online. 


Multiplicare CD/DVD, imprimare și împachetare de 
produse 
» AVC Corporation [www.avecorp.com) 


» SF Video (www.sfvideo.com) 


Firme de procesare locale (sub 20 de unităţi livrate pe 

săptămână) 

» Mailing Fulfillment Service Association (www.mfsanet.org] 
(800-333-6272) 


Companii de procesare completă [peste 20 de unități li- 
vrate pe săptămână, cel puţin 500 de dolari inițializarea) 
» Motivational Fulfillment (www.mfpsinc.com) 

Infrastructura de bază, secretă a campaniilor HBO, PBS, Co- 
mic Relief, Body by Jake și a altora. 
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» Innotrac (www.innotrac.com) 


Sunt în prezent una dintre cele mai mari companii de 
marketing DR" 


» Moulton Fulfillment (www.moultonfulfillment.com) 


Depozit de 19000 de metri pătrați, ce oferă rapoarte de inven- 
tar online, în timp real. 


Tipuri de call-center (taxe pe minut sau pe vânzare) 


Există, în general, două categorii de call-center-uri: cele care 
preiau comenzi și reprezentanții comerciali. Intervievează fie- 
care furnizor pe care îl iei în considerare pentru a înțelege 
opțiunile și costurile implicate. 

Prima categorie este o opţiune bună dacă dai prețul produsului 
într-o reclamă (oferte hard), oferi informații gratuite (genera- 
ţia lead-urilor) sau nu ai nevoie să le faci training vânzătorilor 
care pot trece peste obiecţii. Cu alte cuvinte, reclama ta sau 
site-ul tău web precalifică potenţiali clienți. 

Cele care aparțin de ultima categorie ar fi mai potrivit să se 
numească „centre de vânzare”. Singurul obiectiv al operatori- 
lor, care lucrează pe comision și sunt instruiți să încheie vân- 
zări, este să-i transforme pe apelanţi în cumpărători. Aceste 
apeluri vin, adesea, ca răspuns la reclame tip „apelează pentru 
informaţii /probă /mostră”, în care nu apare și preţul (oferte 
soft). Așteaptă-te la costuri mai mare pe vânzare. 


» LiveOps (www.liveops.com) 

Un pionier al reprezentanților care lucrează de acasă, ceea ce 
asigură răspunsul la mai multe apeluri. Pune la dispoziție un 
serviciu comprehensiv cu agenţi, RVI și spaniolă. Adesea, utili- 
zat pentru preluarea comenzilor simple în locul ofertelor soft. 


* Cu răspuns direct (n. tr.) 
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» West Teleservices [www.west.com) 


Are 29 000 de angajaţi pe întreg mapamondul și procesează 
miliarde de comenzi anual. Toţi jucătorii de volum mare le 
folosesc pentru produse cu preț scăzut sau pentru produse cu 
preț mare cu perioade de probă și instalare gratuite. 


> NexRep (www.nexrep.com) 


Agențţi extrem de bine instruiți, care lucrează de acasă, speci- 
alizați în B2C”) și B2B”, programe inbound și outbound. Dacă 
prioritățile tale sunt performanţa, viteza de răspuns, integra- 
rea pe internet și calitatea experienţei cu clienţii, aceasta este 
o opțiune puternică de luat în considerare. 


> Triton Technology (www.tritontechnology.com] 

Centru de vânzări bazat pe comisioane, cunoscut pentru abili- 
tatea sa incredibilă de a încheia afaceri (uită-te la filmul Boiler 
Room (Vârful piramidei) şi la personajul lui Alec Baldwin din 
Glengarry Glen Ross (Totul sau nimic)). Nu suna dacă produsul 
tău se vinde cu sub 100 de dolari. 


> CenterPoint Teleservices [http://www.centerpointlic.com) 


Această forță în domeniul vânzărilor este experimentată în 
obţinerea vânzărilor din oferte hard, oferte soft (vânzare su- 
plimentară de produse adiționale după ce apelantul acceptă 
să cumpere produsul la care s-a făcut reclamă) prezentate la 
radio, la TV, în presă sau pe internet. 


» Stewart Response Group [www.stewartresponsegroup.com) 


Call center orientat spre vânzări care folosește modelul agen- 
ților care muncesc de acasă atât pentru programele inbound, 
cât şi pentru cele outbound. Încă un centru tip butic care cul- 
tivă relaţiile cu clienții. 


* Afacere pentru client (n. tr.) 


** Afacere pentru afacere (n. tr.) 
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Procesare de carduri de credit [este necesar un cont co- 
mercial prin intermediul băncii tale) 

Aceste companii, spre deosebire de opţiunile din capitolul 
precedent, sunt specializate nu doar în procesarea cardurilor 
de credit, dar și în interacțiunea cu firmele de procesare a co- 
menzilor în numele tău, scoțându-te din schemă. 


» TransFirst Payment Processing (lwww.transfirst.com) 

» Chase Paymentech (www.paymentech.com) 

» Trust Commerce (www.trustcommerce.com) 

» PowerPay (www.fourhourblog.com/powerpay] 

Face parte din Top 500 Companii private în rapidă dezvoltare 
al revistei Inc., procesează cărţi de credit pentru iPhone-ul tău 
şi nu numai. 


Software de program afiliat 


> MyAffiliate Program (ww.myaffiliateprogram.com) 


Vezi și programele afiliate listate în „Unelte și trucuri”, la fina- 
lul Capitolului 9. 


Discount la agenţii care cumpără spațiu publicitar 

Dacă te duci la o revistă, post radio sau canal TV și plătești 
cardul de tarife - prețul standard de închiriere -, nu vei reuși 
niciodată la scară mare. Pentru a scăpa de o mulțime de chel- 
tuieli și de bătăi de cap, ia în considerare folosirea unei agenții 
care negociază discounturi de până la 90% în sectorul media 
ales de ea. 


» Manhattan Media (presă tipărită) (www.manhmedia.com) 


Agenţie grozavă, cu rezultate rapide. Eu o folosesc de la 
început. 
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» Novus Media (presă tipărită) (www.novusprintmedia.com) 


Are relaţii cu peste 1 400 de editori de ziare și reviste și oferă, 
în medie, un preț cu 80% sub cel al cardului de tarife. Printre 
clienți se numără Sharper Image și Office Depot. 


» Mercury Media (TV) (ww.mercurymedia.com) 


Cea mai mare agenție media privată de răspuns direct din 
S.U.A., sunt specializați în televiziune, dar se pot descurca și 
cu radio și presă scrisă. Oferă tracking și raportări precise. 


» Euro RSCG (Cross Media) (http://www.eurorscgedge.com/) 


Unul dintre liderii în media televiziunilor cu răspuns rapid de 
pe toate platformele. 


» Canella Media Response Television (TV) [http://www.drtv.com) 


Folosește modelul inovator P/I (în engleză per inquiry) pen- 
tru a compensa, în care împarțţi profitul din comenzi în loc să 
plătești de la început timpul. Pe comandă este mai scump 
dacă ai o campanie profitabilă, dar micșorează investiția iniți- 
ală în media. 


» Marketing Architects (Radio) [www.marketingarchitects.com) 
Liderii de facto ai răspunsului direct din domeniul radio, dar 
destul de scumpi. Aproape toate produsele DR de mare succes 
- Carlton Sheets No Money Down, Tony Robbins etc. - le-au 
folosit serviciile. 


> Radio Direct Response (Radio) (www.radiodirect.com) 


Mark Lipsky a pus la punct o firmă grozavă, cu clienți de la 
mici comercianți direcți la Travel Channel și Wells Fargo. 
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Firme de marketing și cercetare online (management de 
campanie PPC etc.) 


Incepe cu puţin, găsește pe cineva din zonă care să te ajute. 


> SEMPO (www.sempo.org; vezi lista de membri) 


Excelente firme de dimensiuni medii 
» Clicks 2 Customers (www.clicks2costumers.com) 


» Working Planet (www.workingplanet.com) 


Profesioniştii cu greutate - campaniile mici încep de la 
câteva mii de dolari. 


»> Marketing Experiments (www.marketingexperiments.com] (asta 
e echipa mea.) 


» Did It (www.did-it.com) 
» ROIRevolution (www.roirevolution.com) 


Costul este determinat de un procent peste Plata pe Click 
cheltuită lunar. 


> iProspect (www.iprospect.com) 


Producători de inforeclame cu servicii complete 


Acestea sunt companiile ce au făcut Oreck Direct, Nutrisys- 
tem, Nordic-Track și Hooked on Phonics nume celebre. Firma 
are un glosar de răspuns direct pentru televiziune excelent și 
ambele site-uri oferă resurse excelente. Nu suna decât dacă 
bugetul tău e de cel puţin 15 000 de dolari pentru o reclamă 
scurtă sau de peste 50 000 de dolari pentru o campanie de 
inforeclamă lungă. 


> Cesari Direct (http://www.cesaridirect.com) 
» Hawthorne Direct (www.hawthornedirect.com) 


> Script-to-screen (www.scripttoscreen.com) 
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Distribuţie de produse internaţională și en-detail 


Vrei ca produsul tău să ajungă pe rafturile Wal-Mart, Costco, 
Nordstorm sau a lanțului de magazine de top din Japonia? 
Uneori dă roade să fii purtat acolo de experți în relații. 


> Tristar Products (http://www.tristarproductsinc.com) 


S-a ocupat de Power]uicer și de alte firme mari. Tristar deţine, 
de asemenea, propriul studio de producţie și, prin urmare, 
poate oferi servicii complete pe lângă distribuţia en-detail. 


» BJDirect (Internaţional) (www.bjgd.com) 


Brokeri celebri 


Ai vrea ca o celebritate să facă reclamă la produsul tău sau să-i 
fie purtător de cuvânt? Poate să coste mult mai puțin decât 
crezi, dacă o faci cum trebuie. Știu de un contract publicitar 
pentru îmbrăcăminte cu cel mai bun jucător din Liga Majoră 
de baseball care a costat doar 20 000 de dolari pe an. lată bro- 
kerii care pot face totul posibil: 


»> Celeb Brokers (www.celebbrokers.com) 


Președintele Jack King a fost cel care mi-a deschis ochii spre 
această lume fascinantă. El știe toate amănuntele afacerii. 


» Celebrity Endorsement Network (www.celebrityendorsement. 
com) 


Găsirea celebrităților 

» Contact Any Celebrity (www.contactanycelebrity.com) 

E posibil să reușești de unul singur, așa cum eu am reușit de 
multe ori. Acest director online și echipa sa ajutătoare te va 
ajuta să găsești orice celebritate din lume. 


VENITURI PE PILOT AUTOMAT III 


> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


După ce am citit secțiunea despre externalizare, m-am 
gândit că sună ca o idee inedită, dar care nu ar funcţiona ni- 
ciodată pentru mine. Cu toate acestea, cum restul cărții era 
„de necontestat”, am decis să o încerc. În loc să-mi trimit 
banii peste hotare, am optat să-i păstrez în Statele Unite și să 
mă folosesc de nepoata mea de la facultate, cu competenţe 
în utilizarea calculatoarelor pe care eu nici măcar nu le pot 
înțelege, pentru a testa teoria. 

S-a dovedit o experienţă grozavă pentru mine și care 
mi-a scutit timp, dar și o afacere bănoasă pentru ea. Se pare 
că am toate beneficiile externalizării, dar niciuna dintre bătă- 
ile de cap date de limbă și de alte asemenea lucruri... Să fii 
capabil să modelezi o minte tânără, îmbogăţind-o, merge 
mână-n mână cu restul cărții tale. 

—KEN D. 


Hei, Tim, ai pomenit de www.weebly.com în urmă cu câ- 
teva luni, și m-am folosit de el pentru a construi toate si- 
te-urile mele muză și cred că e grozav! 

În plus, grupurile de pe Facebook au (aproape) toate ni- 
șele imaginabile. Așa că am avut succes făcând următorul 
lucru: (1) Să găsesc un grup de nișă care să-mi cumpere si- 
te-ul muză, (2) să trimit un e-mail fiecărui administrator de 
site spunându-i cum îi va ajuta site-ul meu pe membrii gru- 
pului. Apoi să le cer politicos să pună un mesaj-reclamă în 
secțiunea „Știri recente” a grupului. 

Asta îl face să pară mai demn de încredere decât o pos- 
tare pe wall, și rămâne acolo (publicitate gratuită] până îl 
scoate administratorul. 
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De o sută de ori mai bine decât o postare pe wall. La un 
moment dat, administratorul mi-a cumparat site-ul-muză, a 
postat mesajul pentru mine în secţiunea „Știri recente” a 
grupului, după care a trimis un e-mail întregului grup spu- 
nându-le că trebuie să-mi viziteze site-ul. 


—GAVIN 


Pasul 4: 


L de la Liberare 


Este mai bine pentru un om să greșească în liberta- 
te decât să aibă dreptate în lanţuri. 

— THOMAS H. HUXLEY 

Biolog englez cunoscut ca „buldogul lui Darwin” 


12 


Numărul de dispariție 


> CUM SĂ EVADEZI DE LA BIROU 


Lucrând conştiincios opt ore pe zi, în cele din urmă ajungi șef și 
lucrezi douăsprezece ore pe zi. 

— ROBERT FROST, poet american distins 

cu patru premii Pulitzer 


Pe această cale, contează numai primul pas. 
— ST. JEAN- BAPTISTE - MARIE VIANNEY, 
sfânt catolic, „Preotul din Ars” 


PALO ALTO, CALIFORNIA 


N -avem de gând să-ți plătim telefonul.” 
7) „Nici nu vă cer” 

Liniște. Apoi o încuviințare din cap, un râset și un zâmbet 
strâmb de resemnare. 

„OK, atunci... în regulă.” 


Și asta a fost, una-două. Dave Camarillo, de patruzeci și patru 
de ani, salariat de-o viață, s-a dezmeticit și și-a început cea de-a 
doua viață. 

Nu fusese concediat; nu se ţipase la el. Șeful lui părea că stăpâ- 
nește foarte bine situația. Adevărat, Dave își făcea datoria la job, și 
nu e ca și când s-ar fi dezbrăcat și ar fi făcut îngeri de zăpadă” la 


* Model, făcut în zăpadă proaspătă, întinzându-te pe spate şi mișcând în sus și-n jos 
mâinile şi picioarele, pentru a realiza forma unui înger (n.red) 
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întâlnirile cu clientul, totuși... tocmai își petrecuse 30 de zile în 
China fără să spună nimănui. 
„Nu a fost nici pe jumătate atât de greu pe cât credeam că va fi.” 


Dave lucrează alături de mai bine de 10 000 de angajaţi la 
Hewlett-Packard (HP) și - în ciuda celor vehiculate în mod obiș- 
nuit - chiar îi place. Nu vrea să-și facă propria companie și și-a 
petrecut ultimii șapte ani oferind suport tehnic pentru clienți din 
45 de state şi 22 de ţări. Acum șase luni, însă, a avut o mică 
problemă. 


Problema avea 1,60 m și cântărea 53 kg. 


Se temea și el, ca majoritatea bărbaților, de responsabilitate, 
nedoritor să se oprească din a da ture prin casă în chiloţii cu 
Superman sau nedespărțit de ultimul refugiu al oricărui bărbat 
care se respectă, PlayStation-ul? Nu, trecuse de fazele astea. De 
fapt, Dave era gata pregătit, gata să răspundă la marea întrebare, 
dar nu mai avea zile de vacanţă, iar iubita lui locuia în afara orașu- 
lui. Muuuuult în afara orașului, la 9 500 km distanţă. 


O întâlnise cu prilejul unei vizite la un client în Shenzen, China, 
iar acum venise momentul să-i cunoască părinții, la naiba cu 
logistica. 

Dave începuse abia recent să preia telefoane pentru suport 
tehnic acasă și, fie vorba între noi, nu e acasă acolo unde îţi este 
inima? Cu un bilet de avion și un telefon T-mobil tri-band mai târ- 
ziu, era undeva deasupra Pacificului, pe drum către primul lui ex- 
periment de șapte zile. Douăsprezece fusuri orare mai târziu, el a 
cerut-o, ea a acceptat, iar în țară nimeni nu știa nimic. 


Cea de-a doua călătorie a fost un tur de 30 de zile al familiei și 
mâncării chinezești (dorește careva un cap de porc?) care s-a în- 
cheiat cu Shumei Wu devenind Shumei Camarillo. Acasă, în Palo 
Alto, HP își continua misiunea pentru supremaţia mondială, fără 
să știe sau să-i pese unde se afla Dave. El își direcționase apelurile 
pe celularul noii soții și totul era bine în lume. 
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Întors acum înapoi în Statele Unite, după ce sperase că era 
totul bine, dar se pregătise pentru ce era mai rău, Dave și-a câști- 
gat insigna pentru mobilitate de la cercetași. Viitorul pare flexibil, 
într-adevăr. Va începe prin a petrece două luni în China în fiecare 
vară, iar apoi se va muta în Australia și Europa, pentru a recupera 
timpul pierdut, totul cu sprijinul deplin al șefului său. 


Soluţia pentru tăierea lesei a fost simplă - a cerut iertare în 
loc să ceară permisiunea. 
„N-am călătorit 30 de ani din viață - așa că, de ce nu?” 


x kK k 


EXACT ACEASTA este întrebarea pe care ar trebui să ne-o punem 
cu toții - de ce nu? 


De la privilegiați la paria 


echii bogătași, aristocrația de odinioară, cu castele, lavaliere 
V: căţeii enervanți cuibăriți în poală, sunt caracterizați de ideea 
de stabilitate într-un singur loc. Familia Schwarze, din Nantucket, 
şi McDonnell, din Charlottesville. Iac! Verile petrecute în Hamp- 
tons sunt așaaa deeee tipice anilor 1990. 


Garda se schimbă. Să fii legat de un loc va fi noua trăsătură 
definitorie a clasei de mijloc. Noii oameni bogati sunt caracterizați 
de o putere mult mai evazivă decât simplii bani lichizi - mobilitatea 
fără restricții. Această societate de oameni bogați care se plimbă 
cu avionul nu este limitată la patroni sau freelanceri. Și salariaţii 
pot să se descurce.” 


Nu numai că pot să reușească, dar tot mai multe companii vor 
ca ei să o facă. BestBuy, gigantul de electronice destinate publicu- 
lui larg, trimite acum acasă mii de salariaţi de la sediul central din 


55 Dacă ești întreprinzător, nu sări peste acest capitol. Este o introducere în munca de 
la distanță, în metodele şi tacticile folosite, parte integrantă din piesele puzzle-ului 
internaţional care urmează. 
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Minnesota, invocând nu numai costurile mai mici, ci şi creșteri ale 
rezultatelor cu 10-20%. Noua mantră este aceasta: Lucrează când 
vrei şi unde vrei, numai fă-ți treaba. 


În Japonia, un zombi la costum trois-pieces care apare în fiecare 
dimineață pentru ziua de muncă plicticoasă de la 9 la 17 este nu- 
mit sarari-man - salaryman (salariat) - și în ultimii ani a fost creat 
o nouă expresie: datsu-sara suru, stilul de viață salariatul (sara) 
evadat (datsu)(). 


E rândul tău să înveţi dansul datsu-sara.5* 


La troc: şefi contra bere 
Un studiu de caz Oktoberfest 


pon a crea pârghia potrivită spre eliberarea din încătușare, 
vom face două lucruri: demonstrăm beneficiul muncii la dis- 
tanță și facem ca refuzul acestei variante să fie prea costisitor sau 
prea chinuitor. 


Vă amintiți de Sherwood? 


Afacerea lui cu tricourile franțuzești începe să meargă, și de- 
abia așteaptă să lase baltă Statele Unite pentru o hoinăreală prin 
lume. Are deja mai mulți bani decât îi trebuie, dar are nevoie să 
scape de sub permanenta supraveghere de la birou înainte de a 
putea implementa mijloacele de economisire a timpului de la Eli- 
minare și a călători. 

Este inginer mecanic și produce de două ori mai multe designuri 
în jumătate din timp, de când a eliminat 90% dintre irositorii de 
timp și întreruperile. Acest salt cuantic în performanţe a fost re- 
marcat de superiorii lui și valoarea lui în cadrul companiei a cres- 
cut, făcându-i pierderea mai costisitoare. Mai multă valoare 
înseamnă mai multe mecanisme de negociere. Sherwood s-a 


51 Această expresie este întrebuințată și pentru femeile japoneze, deși femeile care 
lucrează sunt denumite „OL” (office ladies - doamne de la birou). 
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înfrânat ușor când a venit vorba de productivitate și eficienţă, 
pentru a le putea mări brusc pe amândouă într-o perioadă de pro- 
bă a muncii de la distanţă. 


Din moment ce a eliminat majoritatea întâlnirilor și discuții- 
lor față-n față, a mutat, cum era de așteptat, 80% dintre toate co- 
municările cu șeful și colegii pe e-mail, iar restul de 20% la telefon. 
Nu doar atât, ci a și folosit trucurile de la capitolul 7, Întreruperea 
întreruperii și Arta refuzului, pentru a reduce la jumătate mesajele 
lipsite de importanţă și cele repetitive. Asta va face ca trecerea la 
munca la distanță să fie mai puțin perceptibilă, în caz că va fi per- 
ceptibilă vreun pic, din punct de vedere managerial. Sherwood 
funcționează la turație maximă cu tot mai puţină supraveghere. 


Sherwood își implementează evadarea în cinci pași, începând 
cu 12 iulie, în timpul sezonului lent de afaceri și care durează 
două luni, încheind cu o călătorie la Oktoberfest, în Munchen, 
Germania, ca test final înaintea unor planuri mai mari și mai în- 
drăzneţe de hoinăreală. 


Pasul 1: Creșterea investiţiei 


În primul rând, el discută cu şeful lui pe 12 iulie despre trainingul 
suplimentar care ar putea fi pus la dispoziția angajaţilor. Propune 
companiei un curs de design industrial de patru săptămâni, care 
să-l ajute să interacționeze mai bine cu clienţii, asigurându-se că 
menționează beneficiul adus șefului și afacerii (ex: va duce la scă- 
derea frecușului interdepartamental de colo-colo și va crește deo- 
potrivă rezultatele serviciilor aduse clientului și timpul de taxare 
pe cheltuiala acestuia). Sherwood vrea ca firma să investească în 
el cât mai mult, încât pierderea să fie cât mai mare dacă își dă 
demisia. 
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Pasul 2: Dovedește randament crescut în afara biroului 


În al doilea rând, Sherwood sună și anunţă că este bolnav marţea 
și miercurea viitoare (18 și 19 iulie), pentru a-și demonstra pro- 
ductivitatea muncii la distanţă.*” Decide să anunţe că e bolnav 
marțea sau miercurea din două motive: seamănă mai puţin a min- 
ciună decât un weekeend de trei zile și îi dă, totodată, posibilita- 
tea de a arăta cât de bine funcţionează în izolare socială fără 
iminenta suspendare a sfârşitului de săptămână. Își dublează vo- 
lumul de muncă pentru ambele zile, lasă un e-mail prin care își 
anunţă șeful, și ține evidenţa a ceea ce a realizat pentru viitoare 
negocieri. Pentru că la birou folosește un software CAD costisitor, 
care are licență doar la calculatorul de serviciu, Sherwood insta- 
lează un soft de acces gratuit GoToMyPC, încât să-și controleze 
computerul de la serviciu de acasă. 


Pasul 3: Pregătește beneficiul cuantificabil pentru afacere 


În al treilea rând, Sherwood alcătuieşte o listă punct cu punct des- 
pre cât a realizat în plus, cu explicaţii. Își dă seama că are nevoie 
să prezinte munca de la distanţă ca pe o decizie bună de afaceri, și 
nu ca pe un beneficiu personal. Rezultatul final cantitativ s-a con- 
cretizat în trei designuri zilnice în plus față de norma obișnuită și 
în trei ore cumulate de timp, taxabil pe cheltuiala clientului. Drept 
explicaţii, el menționează eliminarea navetei și distragerile pro- 
vocate de zgomotele de la serviciu. 


Pasul 4: Propune o perioadă de probă revocabilă 


In al patrulea rând, după ce tocmai terminase provocările la adre- 
sa confortului din capitolele precedente, Sherwood propune în- 
crezător o inocentă perioadă de probă de câte-o-zi-pe-săptămână 
în afara biroului, timp de două săptămâni. Alcătuiește un plan în 
55 Orice motiv de a sta acasă e bun (instalare de cablu, telefon, reparaţii prin casă 


etc.) sau, dacă preferi să nu foloseşti un vicleșug, lucrează un weekend sau ia-ți 
două zile de concediu. 
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avans, dar nu face o prezentare în PowerPoint sau altceva, ca să 
nu dea impresia a ceva serios sau ireversibil. 


Sherwood bate la ușa șefului în jurul orelor 15:00, într-o zi de 
joi relativ relaxată, pe 27 iulie, în săptămâna ce a urmat după ab- 
senţa lui, iar scenariul său arată după cum urmează. Propoziţiile 
importante sunt subliniate, iar notele marchează punctele de 
negociere. 


Sherwood: Bună, Bill. Ai o clipă? 
Bill: Desigur. Care-i treaba? 


Sherwood: Voiam să-ți propun o idee la care mă gândeam de ceva 


timp. Două minute ar trebui să-mi ajungă. 
Bill: OK. Dă-i drumul. 


Sherwood: Săptămâna trecută, după cum știi, am fost bolnav. Pe 
scurt, am decis să lucrez acasă, deși mă simțeam groznic. Şi 
aici vine partea nostimă. Am crezut că n-am să reușesc să fac 
nimic, dar în cele din urmă am făcut în ambele zile trei designuri 
în plus față de câte făceam de obicei. În plus, am taxat cu trei 
ore mai mult decât de regulă, fără deplasare, fără zgomotele 
de la birou, fără distrageri etc. OK, uite unde vreau să ajung. 
Doar ca perioadă de probă, aș vrea să-ți propun să lucrez acasă 
zilele de luni și marți, doar pentru două săptămâni. Poţi să dai 
veto oricând dorești, iar eu voi veni aici dacă trebuie să ținem 
ședințe, dar aș vrea să încerc doar două săptămâni și să văd 
rezultatele. Eu am 100% încredere că voi realiza de două ori 


mai mult. Ţi se pare rezonabil? 
Bill: Hmmm... Și dacă trebuie să-i arătăm clientului designurile? 


Sherwood: Există un program numit GoToMyPC, pe care l-am fo- 
losit să accesez calculatorul de la birou când eram bolnav, și 
am telefonul mobil permanent. Deeeeci.... Ce părere ai? 


56 Trece în revistă metoda Puppy Dog din capitolul „Venituri pe pilot automat II”. 
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Testez metoda de lunea viitoare și vedem cât de mult reușesc 
să lucrez?” 


Bill: Hmmm... OK, foarte bine. Dar e numai un test. Am o ședință 
în cinci minute și trebuie să fug, dar o să discutăm în curând. 


Sherwood: Minunat. Mulţumesc pentru timpul acordat. Te ţin la 
curent cu tot. Sunt sigur că vei fi plăcut surprins. 


Sherwood nu se aștepta să primească aprobare pentru două 
zile pe săptămână. A cerut două, pentru că, în cazul în care șeful îl 
refuza, putea să ceară numai una, ca opțiune de rezervă (bracketing). 
De ce nu a cerut Sherwood cinci zile pe săptămână? Din două mo- 
tive. Mai întâi, este greu pentru management să accepte pasul. 
Trebuie să ceri mai întâi un deget, apoi să apuci toată mâna fără să 
declanşezi alarma. În al doilea rând, ascute-ţi abilităţile de lucru 
de la distanță - repetă un pic - înainte de a ţinti la timpul cel mare, 
pe măsură ce scade probabilitatea crizelor și a rateurilor care duc 
la revocarea drepturilor la distanţă. 


Pasul 5: Extinde timpul petrecut la distanță 


Sherwood are grijă ca zilele petrecute în afara biroului să fie cele 
mai productive, chiar scăzând ușor randamentul de la serviciu, pen- 
tru a evidenția contrastul. Stabileşte o întâlnire pe 15 august, ca să 
discute despre rezultate cu șeful, și pregătește o pagină cu detalii 
punct cu punct privind rezultatele crescute și chestiunile finalizate, 
prin comparație cu timpul petrecut la birou. Propune creșterea la 
patru zile de la distanţă, pentru o perioadă de probă de două săptă- 
mâni, fiind gata pregătit să cedeze la trei zile, dacă e nevoie. 


Sherwood: A ieșit chiar mai bine decât mă așteptam. Dacă pri- 


vești cifrele, au sens din punct de vedere al afacerii, și chiar 
îmi place să lucrez mai mult acum. Deci, așa stau lucrurile. Aș 


57 Nu te abate de la scopul tău. Odată ce ai adresat o obiecţie sau o preocupare, 
încheie propunerea. 
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vrea să-ți propun, dacă și tu consideri că are sens, să încerc cu 
câte patru zile pe săptămână, pe încă o perioadă de probă de 
două săptămâni. M-am gândit că venind vinerea: aș putea să 
mă pregătesc pentru săptămâna ce urmează, dar putem deci- 
de pentru orice zi preferi. 


Bill: Sherwood, nu sunt deloc convins că putem face asta. 


Sherwood: Care este principalul tău motiv de îngrijorare? 
Bill: Pare că ești pe picior de plecare. Vreau să zic, ești pe cale să 
ne părăseşti? În al doilea rând, dacă vor toți să facă la fel? 


Sherwood: De acord. Sunt puncte bune“. Mai întâi, ca să fiu sin- 
cer, eram aproape să demisionez înainte, cu toate întreruperi- 
le și naveta, și toate astea, dar acum mă simt nemaipomenit cu 
schimbarea asta de rutină“!. Fac mai multe și mă simt relaxat 
pentru o schimbare. În al doilea rând, nimănui nu ar trebui să i 
se permită să lucreze la distanță decât dacă demonstrează o 
creștere a productivității, iar eu sunt experimentul perfect. 
Dacă pot și ei dovedi, de ce nu i-am lăsa să încerce? Scad costu- 
rile de la birou, crește productivitatea și angajatul e mai fericit. 
Deci, ce spui? Pot să încerc două săptămâni, să vin vinerea să 
am grijă de treburile de la birou? Am să înregistrez totul și, de- 


sigur, tu ai dreptul să te răzgândești în orice moment. 
Bill: Văd că ești insistent, nu glumă. OK, facem o încercare, dar 
vezi să nu baţi toba despre asta. 


Sherwood: Bineînțeles. Mersi, Bill, îți mulțumesc pentru încrede- 
re. Ne auzim curând. 


58 Vinerea este cea mai bună zi la birou. Oamenii sunt relaxaţi şi tind să plece mai 
devreme. 

9 Nu accepta un refuz vag. Identificarea în detaliu a principalului motiv de îngrijo- 
rare te ajută să-l depășești. 

40 Nu sări în defensivă după o respingere. Recunoaște temeinicia preocupărilor 
unui șef, pentru a preveni o luptă între ego-uri. 

6l Observă că această ameninţare indirectă îmbracă forma unei confesiuni. ÎL va 
determina pe șeful tău să se gândească de două ori înainte de a refuza și previne 
rezultatul alb-negru al unui ultimatum. 
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Sherwood continuă să fie productiv acasă și își menţine per- 
formanţele scăzute la birou. Îşi trece în revistă rezultatele, împre- 
ună cu șeful lui, o dată la două săptămâni și continuă cu câte patru 
zile la distanță încă o perioadă de două săptămâni, până marți, 19 
septembrie, când cere program complet la distanță pentru două 
săptămâni de probă, pentru a-și vizita niște rude în alt stat?. Echi- 
pa lui Sherwood se află în mijlocul unui proiect la care este nevoie 
de expertiza lui, iar el e gata să lase slujba baltă, dacă șeful îl refu- 
ză. Îşi dă seama de asta, este exact ca atunci când vrei să negociezi 
o creștere de preț aproape de un termen-limită; să primeşti ceea 
ce vrei depinde, deseori, mai mult de momentul când ceri acel 
ceva, decât de modul în care o faci. Deși preferă să nu plece, veni- 
tul din tricourile franțuzești este mai mult decât suficient pentru 
a-şi finanța drumul visat la Oktoberfest și dincolo de el. 


Șeful lui consimte, iar Sherwood nu are de ce să se folosească 
de amenințarea cu demisia. Merge acasă în seara aceea și își cum- 
pără un bilet de circuit de 524 de dolari - mai puțin decât venitul 
din vânzările de tricouri pe o săptămână - spre Munchen, pentru 
Oktoberfest. 


Acum poate pune în practică toţi factorii de economisire a 
timpului și scăpa de elementele neesenţiale. Undeva între băutul 
berii de malţ și dansatul în lederhosen”, îngăduindu-și tot timpul 
din lume, Sherwood își va face treaba în formă maximă, iar com- 
pania o va duce mai bine ca în perioada anterioară lui 80/20. 


Dar, stai o clipă... Și dacă șeful, totuși, refuză? Hmmm... Atunci 
ți se forțează mâna. Când cei din conducere nu văd lumina, trebu- 
ie să folosim capitolul următor ca să le punem terebentină pe 
coadă. 


$2 Asta înlătură posibilitatea ca şeful să te poată chema la birou. Este un moment 
critic pentru primul salt în străinătate. 


** Pantaloni scurți de piele (n. tr.) 
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O alternativă: abordarea stil clepsidră 


pe fi eficient să îţi iei o perioadă mai lungă de absenţă prin 
ceea ce Noii oameni bogati denumesc abordarea „clepsidră”, 
numită astfel pentru că folosești o probă pentru a obţine un acord 
temporar de lucru la distanţă, pentru ca apoi să renegociezi o normă 
întreagă departe de birou. lată cum se prezintă: 


1. Folosește un proiect prestabilit sau o urgenţă (probleme de fami- 
lie, chestiuni personale, mutare din locuinţă, reparaţii casnice, orice) 
care necesită prezenţa ta acasă, pentru o săptămână sau două. 
2. Spune că îţi dai seama că nu te poţi opri pur și simplu din 
lucru și că preferi să muncești, decât să-ţi iei zile de concediu. 
3. Propune modul în care poţi munci la distanţă și oferă varian- 
ta (dacă e nevoie) să-ţi iei concediu fără plată pentru perioada 
respectivă (numai pentru acea perioadă), dacă performanţele 
nu se ridică la nivelul așteptărilor, când te întorci la birou. 


4. Permite-i șefului să colaboreze, astfel încât să se simtă im- 
plicat în proces. 


5. Fă din săptămânile „de la distanță” cele mai productive perioade 
din câte ai avut. 


6. Arată-i șefului tău rezultatele, ca număr, la întoarcere, și spune-i 
că fără toate distragerile, drumul etc. - poţi lucra de două ori 
mai mult. Propune-i ca două sau trei zile pe săptămână să lu- 
crezi acasă, pe o perioadă de încercare de două săptămâni. 


7. Procedează astfel ca aceste zile să fie ultraproductive. 
8. Propune să stai o zi sau două pe săptămână la birou. 
9. Fă din aceste zile la birou cele mai puţin productive. 


10. Propune mobilitate completă - șeful va mușca momeala. 
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> Î&A ÎNTREBĂRI ȘI ACȚIUNI 


Recent, am fost întrebat dacă intenționez să concediez un angajat 
care a făcut o greșeală ce a costat compania 600 000 de dolari. Nu, 
am răspuns eu. Pur și simplu am cheltuit 600 000 de dolari pen- 
tru pregătirea lui. 

— THOMAS J. WATSON, fondator al IBM 


Libertatea înseamnă responsabilitate. De aceea atâţia oameni se 
tem de ea. 
— GEORGE BERNARD SHAW 


AN 
n timp ce antreprenorii au cel mai mult de furcă în privința 


Automatizării, pentru că le este teamă să renunțe la control, 
angajații se blochează în ceea ce priveşte Liberarea, pentru că le 
este frică să preia controlul. Hotărăște-te să apuci frâiele - restul 
vieții tale depinde de asta. 


Următoarele întrebări și acțiuni te vor ajuta să înlocuiești 
munca pe bază de prezență cu performanța bazată pe libertate. 


1. Dacă faci un infarct, și presupunând că șeful tău este 

înţelegător, cum ai putea lucra de la distanţă vreme de 
patru săptămâni? 
În caz că te loveşti de un obstacol de netrecut cu o sarcină care 
nu este compatibilă cu munca de la distanță sau întâmpini 
rezistență din partea șefului tău, pune-ți următoarele 
întrebări: 


» Ce rezolvi cu această sarcină de lucru, care este scopul? 


»> Dacăartrebui să găsești alte căi de a ajunge la același re- 
zultat - dacă viața ta ar depinde de asta -, cum ai proceda? 
Conferință de la distanță? Videoconferință? GoToMeeting"? 
GoToMyPC sau alte servicii de acest gen? 


* Software pentru conferinţe video online (n.red.) 
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» De ce se opune șeful tău muncii de la distanţă? Care este 
efectul negativ imediat asupra companiei și ce poți să faci 
pentru a-l preveni sau a-l minimaliza? 


Pune-te în locul șefului. Luând în considerare trecutul 
activităţii tale, ai avea încredere în tine să lucrezi în afara 
biroului? Dacă n-ai avea, recitește capitolul Eliminare, 
pentru a-ţi îmbunătăţi producţia, și ia în considerare op- 
ţiunile clepsidră. 


Pune în practică productivitatea în mediu de libertate. 


Încearcă să lucrezi două sau trei ore într-o cafenea, sâmbăta, 
înainte să propui o perioadă de probă pentru munca de la dis- 
tanță. Dacă mergi la o sală de gimnastică, încearcă să faci exer- 
cițiile timp de două săptămâni acasă, în afara mediului de 
sală. Scopul este de a-ți disocia activitățile de un singur mediu 
și de a te asigura că ai disciplina de a lucra singur. 


Cuantifică productivitatea curentă. 


Dacă ai aplicat Principiul 80/20, setează regulile de la întreru- 
perea întreruperii, și îndeplinește sarcinile de bază. Perfor- 
mantele tale trebuie să fie înalte, în termeni cuantificabili, fie 
că este vorba de servirea clientului, de aport de venituri, de 
pagini produse, de viteză de înregistrări contabile sau de 
altele. 


Creează oportunitatea de a demonstra productivitatea 
muncii de la distanţă înainte de a o solicita ca metodă. 


Asta se face pentru a-ţi testa abilitatea de a lucra în afara me- 
diului de birou și a strânge dovezi că poți să-i dai bice fără 
supraveghere constantă. 
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Practică arta de a trece peste „nu” înainte de a face 
propunerea. 

Du-te la fermierii din piață și târguiește-te la preţ, cere gratis 
îmbunătăţiri ale calităţii, cere compensație dacă nu ești mul- 
tumit de serviciile dintr-un restaurant, cu alte cuvinte ridică 
lumii pretenţii și practică arta folosind următoarele întrebări 
magice, când oamenii te refuză: 


„Ce trebuie să fac (pentru scopul dorit)?” 

„În care circumstanţe ați fi de acord (cu scopul dorit)?” 

„Aţi făcut vreodată o excepţie?” 

„Sunt sigur că ați mai făcut o excepţie înainte, nu-i așa?” 

(Dacă răspunsul este „nu” la oricare dintre ultimele două, 
întreabă: „De ce nu?”, dacă da, întreabă: „De ce?”) 


Montează-ţi șeful pe roţile mersului „de la distanţă” - 
propune-i ca lunea sau vinerea să lucrezi de acasă. 


la în considerare acest pas sau următorul în timpul unei peri- 
oade când ar fi prea incomod să te concedieze, chiar dacă nu 
eşti cine știe ce mare productiv la distanţă. 

Dacă angajatorul te refuză, este momentul să-ți cauţi alt 
șef sau să devii chiar tu antreprenor. Slujba nu îţi va oferi ni- 
ciodată timpul liber de care ai nevoie. Dacă te hotărăști să-ți 
părăsești slujba, ia în considerare varianta de a-i lăsa pe ei să 
te facă să părăsești locul de muncă - demisia este deseori mai 
puțin atrăgătoare decât să fii concediat cu tact sau să te folo- 
sești de salariile compensatorii sau de ajutorul de șomaj pen- 
tru a-ți lua o lungă vacanță. 


Extinde fiecare perioadă de probă de succes, până atingi 
norma întreagă sau nivelul de mobilitate dorit. 


Nu subestima cât de multă nevoie are compania de tine. Mun- 
cește bine și cere ce îţi dorești. Dacă nu obţii, pleacă. Lumea e 
prea mare ca să-ți petreci majoritatea vieții într-un cubicul. 
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> LIFESTYLE DESIGN ÎN ACȚIUNE 


la în considerare să folosești Earth Class Mail, un serviciu 
către care îţi poţi redirecţiona toată corespondenţa, care apoi 
poate scana și trimite prin mail tot ce se primește, dându-ţi 
opțiunea de a recicla sau distruge corespondenţa neimpor- 
tantă, de a primi o scanare cu conţinutul sau de a ţi se trimite 
ție sau cuiva desemnat de tine un conţinut specific. Eu, per- 
sonal, încă nu l-am folosit [îl voi folosi luna aceasta, pentru o 
călătorie pe care o voi face în luna mai), dar o prietenă și 
scriitoare din Portland are mare încredere în firmă și-l cu- 
noaște pe CEO. Se pare că au avut parte de publicitate bună 
și ideea pare mult mai bună decât să te bazezi pe prieteni/ 
familie care, dacă seamănă vreun pic cu prietenii mei/familia 

mea... cu siguranţă o vor da în bară la un moment dat :-). 
— NATHALIE 


Folosesc, de asemenea, GreenByPhone.com, pentru a 
procesa electronic cecuri care-mi parvin prin contul meu 
Earth Class Mail account mă taxează cu 5 dolari pentru fie- 
care cec, dar eu locuiesc în San Diego, adresa mea de birou 
pentru Earth Class Mail este în Seattle, iar banca mea este în 
Ohio. Funcţionează de minune! 

— ANDREW 


Pentru a adăuga nume la lista ta excelentă [am călătorit 
exact așa mai mulţi ani, SUPER!), aș vrea să adaug modifică- 
rile mele în calitate de călătoare și proaspătă mamă [un copil 
de un an și patru luni). Favorite personale: 
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(1) Athleta are haine excelente, ușoare, care se usucă 
ușor și rezistă bine la sporturi și care arată, totuși, foarte 
modern. Fusta-pantalon în variantă scurtă este o necesitate 
dacă vrei să arăţi feminină, dar și să fii complet acoperită 
pentru drumeţii sau pentru treptele abrupte ale piramidelor 
— știți ce vreau să spun, doamnelor! Doar o menţiune, o lun- 
gime puțin mai mare vă va fi utilă într-o mulţime de ţări, 
precum și topurile tankini și slipurile de baie stil fustă. (2) 
Periuţa de dinţi Fresh&Go este simplu de folosit. (3) Mașina 
de sunete Marsona pentru acoperirea zgomotelor nefamilia- 
re [folosită în mod regulat acasă, cu copilul, așa că atunci 
când aude sunetul știe că a venit vremea pentru culcare!) a 
fost ca un colac de salvare pentru noi într-o mulțime de călă- 
torii, și acum o folosim în mod regulat acasă, pentru un somn 
mai bun. S-a terminat cu schimbarea hotelului în toiul călă- 
toriei, ca să evităm zgomotul. Și, știu că trebuie să călătorim 
cu bagaje puţine, dar cu un copil mic multe lucruri nu sunt 
negociabile. 

Acestea ajută la ușurarea călătoriei: (1) Un sling de la 
Peanut shell, negru, din fleece este mai confortabil decât cel 
din bumbac și poţi introduce și scoate bebelușul din el oriun- 
de te-ai afla, de la naștere și până ajunge la 15 kg. Eunu mi-l 
dau niciodată jos pe-al meu, face parte din ţinuta mea; (2) 
Cort portabil Peapod plus [ acesta este principalul pat al 
copilului acasă și în călătorii, așa că bebelușul are același loc 
de dormit oriunde ne-am duce - este grozav pentru copii mici 
până la cinci ani. Eu reușesc și acum să-l înghesui într-un 
troler micut și să împachetez în jurul lui și hainele mele și ale 
copilului; (3) Go Go Kidz TravelMate [grozav pentru a deplasa 
pe roți scaunul de mașină pentru bebeluș de la o poartă la 
alta sau pentru a-l folosi în avion); (4) Scaunul pentru mașină 
Britax Diplomat este mic, dar copiii îl pot folosi de la naștere 
și până în jurul vârstei de patru ani. 
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Ai grijă ca trolerul pe care ţi-l cumperi să fie cu o mărime 
mai mic decât bagajul de mână permis, ca să nu fii obligat să 
plătești pentru el dacă avionul este plin. Poţi oricând să ple- 
dezi/ să încerci să-i convingi cu binișorul/ să dai din gene că 
vei pune geanta în spaţiul pentru picioare. De asemenea, 
este foarte util să-i dai bebelușului să soarbă sau să meste- 
ce ceva în timpul decolării, ca să nu ajungă să ţipe din cauza 
durerilor de urechi. Călătorii frumoase! 

—KARYL 


CUM SĂ-ȚI ÎNLOCUIEȘTI ȘEFUL: GRIJI COMUNE PRIVIND MUNCA 
LA DISTANŢĂ 

În articolul din linkul de mai jos, Cisco recunoaște că 
vom mai auzi ceva vreme de aranjamentele pentru munca la 
distanţă, cu toate acestea listează o serie de probleme de 
securitate. 

Are sens să cauţi preventiv soluții, ca să fii înarmat și 
pregătit dacă angajatorul tău menţionează aceste preocu- 
pări. http://newsroom.cisco.com/dils/2008/prod_020508. 
html. 

— Contribuţie RAINA 
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Dincolo de orice remediere 


> CUM SĂ-ȚI DESFIINȚEZI SLUJBA 


Toate planurile de acțiune sunt riscante, încât prudenţa nu o re- 
prezintă evitarea pericolului (e imposibil), ci calcularea riscului și 
acțiunea decisivă. Fă greșeli din ambiţie, nu din indolenţă. 
Dezvoltă-ţi puterea de a face lucruri îndrăznețe, nu puterea de a 
suferi. 

— NICCOLO MACHIAVELLI, The Prince (Principele) 


Pledoarii existenţiale și jocuri de cuvinte 


De ED MURRAY 


Dragă 
(zeitate preferată, la alegere) 
Astăzi mi-am dat seama de ceva foarte în timp ce-i 
adjectiv 
făceam baie „Și anume: Ești crud . 
(animalului) (adverb) (înjurătură) 


Aseară, după ce am băut șapte pahare de 
(cel mai puţin preferată băutură tare) 


și am tras pe nas suficient cât să-l fac pe 
(drog) (un politician) 


să roșească, a devenit clar: ei sunt problema, nu eu. 


Eu sunt cel care este complet când e vorba 
(stare de neajutorare) 
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de relațiile personale din viața mea, și totuși, nu-mi 
(culoarea favorită) 
împart cea mai ascunsă cu nimeni de pe planeta asta 
(tip de bomboană) 


„.. pentru că toţi sunt niște 
(adjectiv) (animale dispărute) (adjectiv insultător) 


Îi pe toți și sper să aibă parte de un sfârșit 
(sentiment) (adjectiv) 
înecându-se cu o farfurie din propriul lor 
(aperitiv) 
Această curăţire m-a făcut să mă simt 
(adjectiv) (sentiment pozitiv) 
și în același timp ciudat de singur. Cum să pot face o conexiune cu 
aceste de care sunt înconjurat zilnic? Sunt atât de 


(animale de turmă) 


sătul să în în fiecare zi... 
(sinonim pentru „plâns”) (parte a casei tale) 


Poate că ar ajuta dacă mi-aş băga o mână de în 
(legume) 
. Mi se inima să văd înfrângerea din 
(orificiu al corpului) (verb) 


părinţilor mei și devine de clar că ei iubesc 
(parte a corpului) (adverb) 
mai mult decât pe ... Poate că ar trebui 
(tip de maşină) (numele unei rude) 
să mă înjunghii în cu un 
(organ genital) (obiect ascuţit) 
Astăzi am decis să cumpăr un care va sluji drept 


(substantiv) 


și ca simbol pentru servilismul de 
(metaforă) (adjectiv nedefinit în timp) 


de care sunt legat în această viaţă... la fel de 
(cuvânt fără importanţă) 
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puţin stăpân pe situaţie ca cel mai dintre 
(adjectiv) (animale domestice) 


Incerc cu disperare să mă de la a toţi colegii... 
(opr_sc) (acţiune violentă) 


cu excepția pe care am dorit dintotdeauna să o/îl 
(persoană aflată în cameră) 


„Nu am cerut să fiu 
(act sexual) (verb). 
Dacă există reîncarnare, te rog nu mă pune și pe mine la 
socoteală. 


Uer slujbe sunt pur și simplu imposibil de remediat. 


Îmbunătăţirile ar fi ca nişte draperii create de un designer 
pentru o celulă de puşcărie: ceva mai bunicel, dar departe de a fi 
bine. În contextul acestui capitol, „slujbă” se referă atât la o com- 
panie, în cazul în care conduci una, cât și la o slujbă normală, dacă 
ai aşa ceva. Unele recomandări sunt limitate la una dintre cele 
două variante, dar majoritatea sunt relevante în ambele cazuri. 
Deci, să începem. 


Mi-am dat demisia din trei slujbe, iar în restul cazurilor am 
fost concediat. Să fii dat afară, în ciuda situaţiilor-surpriză care te 
lasă în ceață până-ţi revii, este adesea un dar de la Dumnezeu: 
Altcineva a luat decizia pentru tine, și e imposibil să persiști pen- 
tru tot restul vieţii într-o slujbă nepotrivită. Majoritatea oameni- 
lor n-au norocul să fie concediaţi și suferă de o moarte spirituală 
lentă pentru 30-40 de ani de toleranță a mediocrității. 
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Mândrie și pedeapsă 


Dacă trebuie să intri în joc, decide trei lucruri înainte de a începe: 
regulile jocului, miza și modul în care poți ieși din el. 
— PROVERB CHINEZESC 


oar pentru că ceva a necesitat multă muncă și a consumat 

mult timp, nu înseamnă că este productiv sau că are valoare. 

Faptul că ţi-e jenă să recunoști că încă mai trăieşti consecințele 
unei decizii proaste luate în urmă cu 5, 10 sau 20 de ani nu ar tre- 
bui să te oprească să iei o decizie bună acum. Dacă lași mândria să 
te oprească, îți vei uri viața încă 5, 10 sau 20 de ani, din aceleași 
motive. Urăsc că am greșit și am stat pe linie moartă cu propria 
mea companie până am fost forțat să fac o schimbare de direcție 
sau să mă prăbușesc de tot - știu cât este de greu. 


Acum suntem cu toții pe același teren de joacă: mândria este 
o prostie. 


Să fii capabil să renunți la lucruri care nu merg este esențial ca 
să fii un învingător. Să intri într-un proiect sau o slujbă fără să-ți 
definești înainte când anume ceea ce merită devine o pierdere e 
ca și cum te-ai duce la un cazino fără să știi ce joci: e periculos și 
prostesc. 

„Dar nu înţelegi situația mea. E complicat!” Așa e, într-adevăr? 
Nu confunda complexitatea cu dificultatea. Cele mai multe dintre 
situaţii sunt simple - majoritatea sunt doar dificile din punct de 
vedere emoțional. Problema și soluția ei sunt, de regulă, evidente 
și simple. Nu înseamnă că nu știi ce să faci. Bineînţeles că știi. Nu- 
mai că ești speriat de moarte că vei sfârși prin a-ți fi mai rău decât 
îți e acum. 

Îți spun eu ceva: dacă ai ajuns în punctul ăsta, mai rău de-atât 
nu-ți va fi. Mai citește o dată „Cum să-ți definești frica” şi taie cor- 
donul ombilical. 
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Exact cum ai smulge un leucoplast: e mai uşor 
şi mai puţin dureros decât îţi închipui 


Omul obișnuit este conformist, acceptă nenorocirile și dezastrele 
cu stoicismul unei vite care stă în ploaie. 

— COLIN WILSON, scriitor britanic, autorul 

volumului The Outsider (Străinul); neo-existenţialist 


| NAT câteva fobii principale care îi împiedică pe oameni să 
părăsească navele care se scufundă, și există mijloace simple 
de combatere pentru toate. 


1. Demisia este permanentă. 


Nici pe departe. Folosește chestionarul Întrebări și acțiuni din 
acest capitol și din capitolul 3 (Instalarea fricii), pentru a exa- 
mina cum ai putea să-ți refaci cariera aleasă sau să începi o 
altă companie într-un moment ulterior. Nu am cunoscut ni- 
ciun exemplu în care o schimbare de direcție să nu fie cumva 
reversibilă. 


2. Nu voi fi în stare să-mi plătesc facturile. 

Bineînţeles că vei fi. Mai întâi, obiectivul tău va fi să-ți găsești 
o nouă slujbă sau o sursă de bani înainte de a-ţi părăsi slujba 
actuală. Problemă rezolvată! 


Dacă părăsești vasul sau ești concediat, nu e greu să eli- 
mini temporar majoritatea cheltuielilor și să trăiești o scurtă 
perioadă din economii. Există opţiuni, începând cu închirie- 
rea casei și până la refinanțarea sau vinderea ei. Există întot- 
deauna opţiuni. 

Poate că va fi dificil din punct de vedere emoțional, dar nu 
vei muri de foame. Parchează-ți mașina în garaj și anulează 
asigurarea pentru câteva luni. Mergi cu altcineva cu mașina 
sau ia autobuzul până îți găsești următoarea slujbă. Mai 
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obține ceva credit pe card și gătește acasă, în loc să ieși în 
oraș. Vinde toate porcăriile pe care ai cheltuit sute și mii de 
dolari și pe care nu le-ai folosit niciodată. 


Fă un inventar complet al tuturor bunurilor tale, al rezer- 
velor de bani lichizi, al datoriilor și cheltuielilor lunare. Cât 
timp ai putea supraviețui cu resursele actuale sau dacă ţi-ai 
vinde niște bunuri? 


Trece din nou în revistă toate cheltuielile și întreabă-te: 
„Dacă ar trebui să elimin asta pentru că aș avea nevoie de un ri- 
nichi, cum aș proceda?” Nu fi melodramatic când nu e cazul - pu- 
ține lucruri sunt fatale, mai ales pentru oamenii deștepţi. Dacă ai 
ajuns așa departe în viață, adesea pierderea sau părăsirea unei 
slujbe nu va însemna nimic mai mult decât câteva săptămâni de 
vacanță (doar dacă nu vrei mai mult) înainte de ceva mai bun. 


3. Dacă îmi dau demisia, rămân fără asigurarea de 
sănătate și fondul de pensie. 


Fals. 


Când am fost dat afară de la TrueSAN, m-au speriat ambe- 
le variante. Îmi imaginam cum aveau să-mi putrezească dinţii 
și cum aveam să muncesc la magazinul Wal-Mart ca să 
supraviețuiesc. 


După ce am examinat lucrurile și am explorat opţiunile, 
mi-am dat seama că puteam avea o asigurare medicală și sto- 
matologică identică - același furnizor de servicii și aceeași 
rețea - pentru 300-500 de dolari pe lună. Ca să-mi transfer 
planul de pensie 401(k) spre o altă companie (am ales Fide- 
lity Investments) a fost și mai ușor: mi-a luat mai puţin de 30 
de minute la telefon și nu m-a costat nimic. 


Să rezolvi aceste două probleme îţi ia mai puţin timp de- 
cât să iei legătura prin telefon cu serviciul de relaţii cu clienţii 
pentru a-ți plăti factura de electricitate. 
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4. Îmi va distruge CV-ul. 
Ador nonficțiunea creativă. 


Nu e deloc dificil să acoperi găurile din podea cu covorul 
şi să faci din elementele neobișnuite exact acele lucruri care-ţi 
obţin interviuri pentru slujbe. Cum!? Fă ceva interesant și fă-i 
geloși! Dacă-ţi dai demisia și stai cu mâinile în poală, nici eu 
nu te-aș angaja. 

Pe de altă parte, dacă-ţi treci în CV un circuit în jurul lumii 
de unul sau doi ani, sau o perioadă de antrenament la fotbal la 
una dintre echipele europene profesioniste, la întoarcerea în 
câmpul muncii se vor întâmpla două chestii interesante. În 
primul rând, vei obține mai multe interviuri, pentru că vei ieși 
în evidenţă. În al doilea, cei care te vor intervieva, plictisiţi de 
propriile slujbe, vor petrece întreaga întrevedere întrebân- 
du-te cum de-ai reușit! 


Dacă ești întrebat de ce ai luat o pauză sau de ce ţi-ai dat 
demisia din slujba precedentă, există un răspuns care nu poa- 
te fi combătut: „Am avut o ocazie unică în viață să fac asta (o 
experiență exotică și care stârnește invidie) și nu am putut 
refuza. Mi-am dat seama că mă așteaptă (20-40) de ani de 
muncă pe viitor, și care-i graba?” 


Factorul cheesecake 


Vrei să-ți dau reţeta succesului? E chiar simplă, serios. 
Dublează-ţi rata eșecului. 
— THOMAS J. WATSON, fondator al IBM 


VARA LUI 1999 


hiar înainte să gust din ea, am știut că ceva nu e-n regulă. După 
opt ore de stat în frigider, cheesecake-ul nu se întărise deloc. 


Pleoscăia în bolul gradat ca o supă vâscoasă, cu cocoloașe plutind 
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și ridicându-se la suprafaţă, în timp ce înclinam bolul ca să o ins- 
pectez mai îndeaproape. Undeva era o greșeală. Putea să fie orica- 
re dintre următoarele: 


Trei batoane de 450 g de Philly Cream Cheese 
Ouă 

Stevia (rebaudiana) 

Gelatină fără arome 

Vanilie 


Smântână 


În acest caz, probabil era vorba de o combinaţie de mai mulţi 
factori și de lipsa unui simplu ingredient, care dădea compoziţiei 
forma de prăjitură. 

Urmam o dietă fără carbohidrați și mai folosisem și înainte 
reţeta asta. Fusese atât de delicioasă, încât colegii mei de cameră 
voiseră și ei porţii pe cinste și insistaseră să încerc o producție mai 
mare. Și așa începuseră aberatiile matematice și problemele. 

Înainte ca Splenda” și alte imitații miraculoase ale zahărului să 
intre în scenă, bucătarii dedicați foloseau stevia, o plantă de 300 de 
ori mai dulce decât zahărul. O singură picătură făcea cât 300 de 
pliculeţe de zahăr. Era o unealtă delicată, iar eu nu eram un bucă- 
tar delicat. Făcusem la un moment dat o mână de fursecuri la care 
folosisem bicarbonat de sodiu în loc de praf de copt, și fusese atât 
de rău, încât colegii mei ajunseseră să vomite pe peluza din față. 
Pe lângă această nouă capodoperă, fursecurile păreau o gustare 
rafinată: avea gustul unui amestec lichid de brânză și smântână cu 
apă rece și cu vreo 600 de pachetele de zahăr. 


Atunci am făcut ceea ce ar fi făcut orice persoană normală și 
rațională: am înșfăcat cel mai mare polonic și, cu un oftat, m-am 
așezat în faţa televizorului, să-mi înfrunt pedeapsa. Îmi irosisem 
întreaga zi de duminică și o mulţime de ingrediente - și venise tim- 
pul să culeg ce semănasem. 


* Marcă americană de îndulcitor artificial (n.red.) 
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O oră și 20 de linguri mâncate mai târziu, nu lăsasem nicio 
urmă în oceanul de supă, dar eram la pământ. Nu numai că n-am 
putut mânca altceva afară de acea supă două zile, dar am ajuns ca 
mai bine de patru ani să nici nu mă pot uita măcar la cheesecake 
- odinioară desertul meu preferat. 


O tâmpenie? Bineînţeles că da. O tâmpenie cât de mare posi- 
bil. Acesta este un exemplu ridicol și mărunt a ceea ce fac oamenii 
tot timpul, la scară mai mare, cu slujbele: o suferinţă auto-impusă 
care poate fi evitată. Desigur, am învăţat o lecţie și am plătit pentru 
greșeală. Dar adevărata întrebare este - pentru ce? 


Există două tipuri de greșeli: cele din ambiţie și cele din indolenţă. 
Primele sunt rezultatul deciziei de a acţiona - de a face ceva. 
Acest tip de greșeală se face din cauza informaţiilor incomplete, 


întrucât este imposibil să ai toţi factorii dinainte. Acesta trebuie 
încurajat. Norocul este de partea celor curajoși. 


Cel de-al doilea tip este rezultatul unei decizii de indolenţă - 
de a nu face ceva —, când refuzăm să schimbăm o situaţie proastă, 
de frică, în pofida faptului că avem toţi factorii. În modul acesta 
devin pedepse fatale experienţele din care se poate învăţa, relațiile 
nepotrivite devin căsnicii nefericite și alegerile proaste de slujbe 
devin condamnări la închisoare pe viaţă. 


„Da, dar dacă lucrez într-un domeniu în care nu ești privit cu 
ochi buni dacă sari de la o slujbă la alta? Lucrez aici de-abia de un 
an, iar potenţialii angajatori ar crede..” 

Oare chiar așa ar crede? Testează-ţi presupunerile înainte de a te 
condamna singur la o mare nefericire. Am văzut o singură mare atrac- 
tie la angajatorii buni: performanţa. Dacă ești un star rock, când e vorba 
de rezultate, nu contează că ai plecat de la o companie rea după trei 
săptămâni. Pe de altă parte, dacă tolerezi un mediu de lucru ca o pe- 
deapsă, ani de-a rândul, ca fiind o premisă de promovare în domeniul 
tău, nu cumva ești prins într-un joc pe care nu merită să-l câștigi? 

Consecințele unei decizii proaste nu se îmbunătățesc cu timpul. 


Tu ce fel de cheesecake mănânci? 
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> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


Numai cei care dorm nu fac greșeli 
— INGVAR KAMPRAD, fondator al IKEA, 
cea mai mare companie de mobilier din lume 


eci de mii de oameni, majoritatea mai puţin capabili decât tine, 
își părăsesc slujbele, în fiecare zi. Nu e ceva nici neobișnuit, nici 


fatal. lată câteva exerciţii care te ajută să-ți dai seama cât de firești 


sunt schimbările de slujbă și cât de simple pot fi tranziţiile. 


Mai întâi, să verificăm dacă așteptările tale sunt conforme cu 
realitatea: sunt mai multe șanse să găsești ce-ţi dorești de la 
actuala slujbă sau din altă parte? 


Dacă ai fi concediat astăzi de la slujbă, ce-ai face ca să ţii lucru- 
rile sub control din punct de vedere financiar? 

la-ţi o zi de învoire pe motiv de boală și pune-ți CV-ul pe prin- 
cipalele site-uri de joburi. 


Chiar dacă nu ai planuri imediate de demisie din slujba curen- 
tă, postează-ți CV-ul pe situri ca www.monster.com și www. 
careerbuilder.com, folosind un pseudonim, dacă preferi. Asta 
îți va demonstra că există opţiuni dincolo de locul tău de mun- 
că actual. Sună la agenţii de recrutare, dacă nivelul tău este 
adecvat acestei abordări, și trimite un scurt e-mail cum este 
cel de mai jos, la prieteni și la alte contacte din afara mediului 
de la serviciu. 


Dragilor, 

lau în considerare o schimbare de carieră și sunt intere- 
sat de toate oportunităţile care s-ar putea ivi. Nimic nu e 
prea scandalos sau în afara domeniului de interes. [Dacă știi 
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ce vrei sau ce nu vrei, la un oarecare nivel, adaugă: „Sunt 
interesat în mod special de...” sau „Aș dori să evit...”) 

Vă rog, daţi-mi de știre dacă apare ceva! 

Tim 


Sună la serviciu și anunţă că ești bolnav sau ia-ţi un concediu 
pentru a face toate aceste exerciţii în timpul unei zile de lucru 
normale, de la 9 la 17. Asta va simula șomajul și îți va diminua 
factorul-frică de a fi „lăsat în uitare” în afara biroului. 

Într-o lume a acţiunii şi a negocierii, există un singur prin- 
cipiu care guvernează peste toate celelalte: persoana care are 
mai multe opțiuni are mai multă putere. Nu aștepta să cauţi 
opțiuni atunci când vei avea nevoie. Aruncă acum o scurtă 
privire spre viitor, și asta va face atât acțiunea, cât și încrede- 
rea să devină mai ușor de înfăptuit. 


În cazul în care deţii sau conduci o companie, imaginează-ţi că 
tocmai ai fost dat în judecată și trebuie să-ți declari falimen- 
tul. Compania este acum insolventă și trebuie să închizi prăvălia. 
Asta trebuie făcut în mod legal și nu există finanţe pentru a 
întreține alte opțiuni. Cum ai supraviețui? 


> UNELTE ȘI TRUCURI 


Cântărirea opţiunilor și apăsarea pe trăgaci 

» I-Resign (www.i-resign.com) 

Acest site furnizează totul, de la opțiuni pentru a evita să-ți 
dai demisia (învoire de la muncă, vacanțe) până la simple 
exemple de scrisori de demisie și sfaturi despre cum să-ți gă- 
sești un job în noua viață. 
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Nu rata forumurile utile de discuții și nici amuzanta scrisoare 
*web consultant from London (consultant web din Londra). 


Deschiderea unor conturi de pensii 


Dacă vrei un consilier și nu te deranjează să plătești câteva taxe: 


» Franklin-Templeton (www.franklintempleton.com) 
(800-527-2020) 


» American Funds (www.americanfunds.com) (800-421-0180) 
Dacă îți faci propriile investiţii și nu dorești un fond cu acumu- 
lare, verifică aceste companii: 


> Fidelity Investments (www.fidelity.com) (800-343-3548) 
» Vanguard (www.vanguard.com) (800.414-1321) 


Asigurări de sănătate pentru liber profesioniști sau șomeri: 


(în ordinea descrescătoare a aprobării cititorului) 


> Ehealthinsurance (www.fourhourblog.com/health) 
(800-977-8860) 


AETNA (www.aetna.com) (800-MY-HEALTH) 


Kaiser Permanente (www.kaiserpermanente.org) 
(866-352-0290) 


» American Community Mutual (www.american-community.com) 
(800-991-2642) 


> 
> 
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Mini-retragerile 


> ADOPTAREA UNUI STIL DE VIAȚĂ MOBIL 


Înainte de dezvoltarea turismului, călătoriile erau concepute să 
fie aidoma unei cercetări, iar roadele lor erau considerate a fi 
îmbogățirea minții și formarea judecății. 

- PAUL FUSSEL, Abroad (În străinătate) 


Simpla dorinţă de a improviza este mai vitală, în cursa lungă, de- 
cât cercetarea. 
— ROLF POTTS, Vagabonding (Vagabondând) 


pr întoarcerea lui Sherwood de la Oktoberfest, năucit din 
pricina neuronilor uciși, dar mai fericit decât fusese în ultimii 
patru ani, lucrul la distanță devine politica lui, iar Sherwood este 
introdus în lumea Noilor oameni bogați. Acum, nu mai are nevoie 
decât de o idee despre cum să-și exploateze această libertate și de 
uneltele care să-i dea posibilitatea ca fondurile lui limitate să-i 
ofere un stil de viață nelimitat. 

Dacă ai străbătut pașii anteriori, eliminând, automatizând și 
tăind hamurile care te leagă de un singur loc, e momentul să te 
lași cuprins de fantezii și să explorezi lumea. 


Chiar dacă nu tânjești de dorul călătoriilor lungi sau crezi că e 
imposibil - indiferent că sunt la mijloc căsnicia, ipoteca sau acele 
mici chestii numite copii - acest capitol este, totuși, pasul urmă- 
tor. Sunt schimbări fundamentale, pe care eu și mulți alții le-am 
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amânat până când absenţa (sau pregătirea pentru așa ceva) ni le 
impune. Acest capitol este examenul final în arhitectura muzei. 


Transformarea începe într-un sătuc mexican, într-o parabolă 
care a fost răspândită în felurite forme în toată lumea. 


Fabule și vânători de comori 


U: om de afaceri american s-a dus în vacanţă într-un sătuc me- 
xican situat pe coastă, la recomandarea medicului. În prima 
dimineață, incapabil să mai adoarmă după un telefon urgent de la 
birou, a plecat la o plimbare pe chei, să-și limpezească mintea. O 
barcă mică, în care se afla un singur pescar, a tras la mal, iar înă- 
untru se aflau câțiva toni mari, cu înotătoare galbene. Americanul 
l-a complimentat pe pescar pentru calitatea peștilor. 

„Cât ţi-a luat să-i prinzi?” a întrebat americanul.,Puţin”, a răs- 
puns mexicanul, într-o engleză surprinzător de bună. 

„De ce nu ai stat mai mult, să prinzi mai mulți pești?” a întrebat 
americanul. „Am destul pentru familia mea și cât să dau la câţiva 
prieteni”, a răspuns mexicanul în timp ce punea peștii într-un coș. 


„Dar... ce faci în restul timpului?” 

Mexicanul l-a privit și a zâmbit. 

„Dorm până târziu, pescuiesc puțin, mă joc cu copiii mei, îmi 
fac siesta cu nevasta mea, Julia, și seara ies la plimbare prin sat, 


unde beau vin și cânt la chitară cu câțiva amigos. Am o viață plină, 
señor.” 


Americanul a râs și și-a luat un aer arogant. 


„Domnule, eu sunt masterand la Harvard și te pot ajuta. Ar 
trebui să petreci mai mult timp la pescuit și, cu câștigurile, să-ți 
cumperi o barcă mai mare. N-o să treacă mult, și-o să poți cumpă- 
ra mai multe bărci şi să faci mai multe transporturi. În cele din 
urmă, ai ajunge să ai o flotă de bărci de pescuit.” „În loc să-ți vinzi 
peștele unui intermediar, l-ai vinde direct consumatorilor, iar în 
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final, ţi-ai deschide propria fabrică de conserve”, a continuat el. 
„Ai controla producţia, procesarea și distribuţia. Va trebui să pă- 
răsești acest sătuc de coastă, bineînţeles, și să te muţi în Mexico 
City, mai apoi în Los Angeles și în cele din urmă la New York, de 
unde să-ți poți conduce cum se cuvine antrepriza în extindere. 


„Dar, señor, cât va dura așa ceva?” a întrebat pescarul mexican. 

„15-20 de ani, maximum 25”, a replicat americanul. 

„Şi atunci ce se va întâmpla, señor?” 

Americanul a râs și i-a spus: 

„Acum vine partea cea mai bună. La timpul potrivit, vei putea 
face o Ofertă Publică, vei vinde acțiunile companiei tale și vei de- 
veni foarte bogat. Vei câştiga milioane." 

„Milioane, señor? Şi apoi ce se va întâmpla?” 

„Apoi te vei retrage și te vei muta într-un sătuc de pescari de 
pe coastă, unde vei dormi până târziu, vei pescui puţin, te vei juca 
cu copiii, îți vei face siesta cu nevasta, serile vei ieși la plimbare 
prin sat, vei bea vin și vei cânta la chitară cu amigos ai tăi...” 


DE CURÂND AM LUAT masa în San Francisco cu un prieten bun şi 
fost coleg de cameră. Acesta urma să absolve o școală de afaceri 
de top și să se întoarcă în investiții bancare. Ura faptul că se în- 
toarce acasă la miezul nopţii de la birou, dar mi-a explicat că dacă 
lucrează 80 de ore pe săptămână, vreme de nouă ani, poate să 
devină managing director și să câștige o sumă frumușică, de 3 
până la 10 milioane de dolari pe an. Atunci avea să fie un om de 
succes. 


„Amice, ce naiba vrei tu să faci cu 3 până la 10 milioane de 
dolari?” l-am întrebat. 


Răspunsul lui? 


„Aş face o lungă călătorie în Thailanda.” 
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Ceea ce culminează cu una dintre cele mai mari auto-amăgiri 
din epoca noastră modernă: călătoriile lungi prin lume sunt apa- 
najul ultrabogaților. Am mai auzit, de asemenea, și următoarele: 
„O să lucrez în firmă doar 15 ani. Apoi devin partener și termin cu 
orele suplimentare. Odată ce am un milion în bancă, îl plasez în 
ceva sigur, cum ar obligațiunile, iau 80 000 de dolari dobândă și 
mă retrag să navighez prin Caraibe. 


„O să lucrez în consultanţă doar până la 35 de ani, după aceea 
mă retrag și fac un circuit cu motocicleta de-a lungul Chinei.” 


Dacă visul tău, comoara ta de galbeni de la capătul curcubeu- 
lui carierei, este să trăiești bine în Thailanda, să navighezi prin 
Marea Caraibelor sau să faci o călătorie cu motocicleta prin China, 
știi ceva? Toate pot fi făcute cu mai puțin de 3 000 de dolari. Eu 
le-am făcut pe toate trei. lată aici două exemple despre cât de mult 
poți face cu puţin: 


250 de dolari: Cinci zile pe o insulă tropicală privată, de cer- 
cetare pentru Institutul Smithsonian, cu trei pescari localnici, 
care mi-au prins și mi-au gătit toată mâncarea și care m-au dus la 
cele mai bune locuri ascunse pentru scufundări din Panama. 


150 de dolari: Închirierea pe trei zile a unui avion particular 
în regiunea viticolă Mendoza, din Argentina, și zburat deasupra 
celor mai frumoase podgorii situate în jurul vârfurilor înzăpezite 
ale Anzilor, cu un ghid personal. 


Întrebare: Pe ce-ai cheltuit cel mai recent 400 de dolari? Pe 
două sau trei weekenduri de comportament lipsit de rost și irosi- 
tor în majoritatea orașelor americane, pentru a-uita-săptămâna- 
de-lucru. 400 de dolari nu înseamnă nimic, pe lângă opt zile pline 
de experiențe care îți schimbă viaţa. Dar cele opt zile nu sunt 
6 Cifrele în dolari din acest capitol sunt dintr-o perioadă imediat următoare reale- 


gerii preşedintelui Bush, în 2004, perioadă corelată cu cel mai slab curs de schimb 
al dolarului din perioada ultimilor 20 de ani. 
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deloc ceea ce recomand eu. Acestea au fost doar un intermezzo 
într-o producție mult mai mare. Eu propun mult, mult mai mult 
de-atât. 


Nașterea mini-retragerilor și moartea vacanţelor 


Există lucruri mai importante în viață decât să-i mărești viteza. 
— MOHANDAS GANDHI 


Pas 
[I februarie 2004, eram nefericit și suprasolicitat. 


Fantezia mea cu călătoriile a început ca un plan de a vizita 
Costa Rica, în martie 2004, pentru patru săptămâni de spaniolă și 
relaxare. Aveam nevoie să-mi reîncarc bateriile, iar patru săptă- 
mâni păreau „rezonabile”, conform nu știu cărui standard ridicol 
prin care poți măsura asemenea lucruri. 


Un prieten familiarizat cu America Centrală s-a simțit dator 
să-mi atragă atenția că nu o să meargă, Costa Rica fiind pe cale de 
a intra în sezonul ploios. Ploile torențiale nu erau tocmai schim- 
barea înălțătoare de care aveam eu nevoie, astfel că mi-am în- 
dreptat atenția spre patru săptămâni în Spania. Este o călătorie 
lungă peste Atlantic, însă, iar Spania este aproape de alte țări pe 
care mi-am dorit întotdeauna să le vizitez. Am pierdut „rezonabi- 
lul” cândva la scurt timp după aceea și am decis că merit trei luni 
pline pentru a-mi cerceta rădăcinile în Scandinavia, după cele 
patru săptămâni în Spania. 

Dacă urmau să existe urgenţe în timp real sau dezastre în aş- 
teptare, în mod sigur s-ar fi petrecut în primele patru săptămâni, 
deci nu era niciun risc în plus să-mi extind călătoria la trei luni. Trei 
luni aveau să fie grozave. 

Aceste trei luni s-au transformat în 15, și am început să mă 
întreb: „De ce să nu iau cei 20-30 de ani de pensie și să îi redistri- 
bui de-a lungul vieții, în loc să-i păstrez pe toți pentru sfârșit?” 
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Alternativa călătoritului pe bandă rulantă 


Graţie Sistemului de Autostrăzi Interstatale, acum este posibil să 
călătorești de pe o coastă pe alta fără să vezi nimic. 
- CHARLES KURALT, reporter de știri CBS 


acă ești obișnuit să lucrezi 50 de săptămâni pe an, chiar și 

după ce îți creezi mobilitatea de a face călătorii lungi, tendin- 
ţa este să vezi 10 ţări în 14 zile și să sfârșești ca o epavă. E ca și 
cum ai duce un câine mort de foame la un bufet unde poți să mă- 
nânci gratis pe săturate. Va mânca până crapă. 


Am făcut aceste trei luni după modelul de călătorie imaginat 
pentru 15 luni, vizitând șapte țări și trecând prin cel puţin 20 de 
porți de check-in și check-out, împreună cu un prieten care-și ne- 
gociase trei săptămâni de vacanţă. Călătoria a fost un explozibil cu 
adrenalină, dar ca și cum ai fi văzut viața derulându-se cu accele- 
ratorul înainte. Ne-a fost greu să ne amintim ce s-a întâmplat în 
care țară anume (cu excepţia Amsterdamului**), am fost amândoi 
bolnavi în majoritatea timpului și triști că trebuie să plecăm din 
unele locuri pentru simplul motiv că aveam bilete cumpărate în 
avans la avion. 


Iti recomand să procedezi exact pe dos. 


Alternativa călătoritului pe bandă rulantă - mini-retragerea 
- impune mutarea într-un singur loc pentru una până la șase luni 
înainte de a pleca acasă sau spre o altă destinaţie. Este o anti-va- 
canță în cel mai pozitiv sens cu putinţă. Cu toate că este relaxantă 
- mini-retragerea nu este o evadare de la viață, ci o reexaminare a 
acesteia - un fel de a șterge totul cu buretele. Urmând pașii elimi- 
nare și automatizare, de unde ai vrea să evadezi? Decât să cauţi să 
vezi lumea prin oportunități de imagini, între hoteluri străine- 
dar-familiare, scopul este să o trăieşti la o viteză care îi îngăduie 
să ne schimbe. 


6t Mă refer aici, bineînţeles, la uimitoarele plimbări cu bicicleta şi la faimoasele 
dulciuri. 
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Este, de asemenea, ceva diferit de anul sabatic. Anul sabatic 
este privit deseori ca o retragere: ca un eveniment ce se desfășoa- 
ră o dată. Savurează-l acum, când poți. Mini-retragerea are carac- 
teristica de a fi recurentă - este un stil de viață. Eu, în mod curent, 
îmi iau trei sau patru mini-retrageri pe an și cunosc zeci de oa- 
meni care fac la fel. Uneori, aceste sejururi mă poartă în jurul lu- 
mii; adesea mă poartă până la doi pași— Yosemite, Tahoe, 
Carmel—dar într-o altă lume din punct de vedere psihologic, un- 
deva unde întâlnirile, e-mailurile și telefoanele nu mai există pen- 
tru o perioadă de timp stabilită. 


Cum să te purifici de „demoni”: 
Libertatea emoţională 


Aceasta este însăși perfecțiunea omului, de a-și descoperi propri- 
ile imperfecțiuni. 
— SFÂNTUL AUGUSTIN (354-430 d. Hr.) 


devărata libertate înseamnă mai mult decât să ai un venit sufici- 

ent și timp ca să faci ce vrei. Este foarte posibil - mai degrabă 
este regula, decât excepţia - să ai libertatea banilor și timpului, și to- 
tuși să fii prins în chinurile competitivităţii. Nu poți fi liber de stresul 
vitezei — și de cultura obsedată de mărime, până ce nu te eliberezi de 
dependența materială, programarea mentală timp-foame și de im- 
pulsurile comparative care au creat-o de la bun început. 


Așa ceva cere timp. Efectul nu este cumulativ, și niciun număr 
anume de excursii de dragul priveliștii, a câte două-săptămâni 
(two-week -- supranumite și „too weak”)' ®, nu poate înlocui o 
singură hoinăreală pe cinste.5 


* Joc de cuvinte: two-week - două săptămâni, similar fonetic cu too weak - prea 
slab (n. tr.) 


45 Inventat de Joel Stein de la LA Times. 

66 Cum să nu, pleacă într-o călătorie ca să sărbătoreşti și fă-ţi de cap câteva săptămâni. 
Eu am făcut-o. Dă-i bătaie! Ibiza și lumini fosforescente, așteaptați-mă, că vin! Bea niște 
absint și tone de apă. După asta, stai jos și pune la cale o mini-retragere adevărată. 
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Din experiența celor pe care i-am intervievat, îți ia două sau 
trei luni doar ca să te deconectezi de la rutina învechită și să devii 
conștient de cât de mult ne distragem pe noi înșine prin mișcare 
constantă. Poţi să iei o cină de două ore cu prietenii din Spania 
fără să devii anxios? Te poți obişnui cu viaţa dintr-un orășel unde 
toți oamenii de afaceri își fac siesta de două ore după-amiaza și 
apoi închid la orele 16:00? Dacă nu, trebuie să te întrebi: De ce? 


Învață să încetinești ritmul. Fă-te pierdut intenționat. Observă 
cum te judeci singur și cum îi judeci pe cei din jurul tău. Sunt șan- 
se să-ți ia ceva timp. la-ţi cel puțin două luni pentru a te debarasa 
de vechile obiceiuri și pentru a te redescoperi fără să întrevezi 
zborul de întoarcere. 


Realităţile financiare: Devine din ce în ce mai bine 


( i ana economică în ce privește mini-retragerile este ci- 
reașa de pe tort. 


Patru zile într-un hotel decent sau o săptămână pentru două 
persoane într-un hostel costă la fel cât o lună într-un apartament 
stilat. Dacă te muţi, cheltuielile în străinătate încep să înlocuiască 
- deseori la un cost mult mai mic - facturile din țară, pe care poți 
ulterior să le anulezi. 


lată aici câteva din cifrele lunare extrase din călătorii 
recente. 


Alături sunt arătate elementele esenţiale din America de Sud 
și Europa, pentru a dovedi că luxul este limitat de creativitatea și 
familiaritatea ta privind locul, nu de devalorizarea brutală a cur- 
sului de schimb din ţările lumii a treia. Va fi evident că nu am su- 
praviețuit cu pâine și din cerșit - am trăit ca un star rock - și 
ambele experienţe pot fi realizate cu mai puţin de 50% din ce am 
cheltuit eu. Scopul meu a fost să mă bucur de viață, nu să supra- 
viețuiesc în austeritate. 
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Costurile biletelor de avion 


» Gratis, prin amabilitatea AMEX gold card și Chase Conti- 
nental Mastercard“ 


Cazare 


> Apartament de lux pe echivalentul din Buenos Aires al lui 
Fifth Avenue din New York, inclusiv menaj, gărzi persona- 
le, telefon, energie și internet de mare viteză: 550 de do- 
lari pe lună. 


> Un apartament uriaș în districtul la modă Prenzlauerberg 
din Berlin, un fel de SoHo, inclusiv telefon și energie: 300 
de dolari pe lună. 


Mese 


> Restaurant de patru sau cinci stele de două ori pe zi în Bu- 
enos Aires (10 dolari) 300 de dolari pe lună 


» Berlin: 18 dolari (540 de dolari pe lună) 
Distracţii 


» Masă pentru VIP și șampanie nelimitată pentru opt per- 
soane la cel mai tare club, Opera Bay, din Buenos Aires: 
150 de dolari. 


» (18,75 de dolari de persoană x patru vizite pe lună = 75 de 
dolari pe lună de persoană) 


» Tacâm, băuturi, dans în cele mai marfă cluburi din Berli- 
nul Occidental 


»> 20 de dolari de persoană pe noapte x 4 = 80 de dolari pe lună. 


S7 Muzele sunt uşor de întreținut, dar adesea costisitoare în una sau ambele zone 
tactice: manufacturare și publicitate. Caută furnizori pentru ambele care sunt dis- 
puși să accepte plăți prin cărți de credit și negociază asta de la început, spunând 
„În loc să negociez pentru o scădere a prețului, vă rog doar să acceptaţi plata prin 
cardul de credit. Dacă puteţi face asta, vă vom alege în detrimentul 

SHA 


Competitorului X.” Acesta este încă un exemplu de “ofertă fermă,” în locul unei în- 
trebări, care te pune într-o poziție mai puternică de negociere. 
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Educaţie 


» Douăore de lecţii particulare de spaniolă în Buenos Aires, 


de cinci ori pe săptămână: 5 dolari pe oră x 40 de ore pe 
lună = 200 de dolari pe lună. 


Două ore de lecţii particulare de tango, cu doi dansatori 
profesioniști de renume mondial: 8,33 dolari pe lună x 40 
de ore pe lună = 333 de dolari pe lună 


Patru ore de lecții de germană la patru-ace în Nollendor- 
fplatz, Berlin: 175 de dolari pe lună, bani care s-ar fi dus 
oricum dacă nu participam la lecţii, deoarece carnetul de 
student pe care l-am primit mi-a dat dreptul la o reducere 
cu 40% a biletelor de transport de orice fel. 

Șase ore pe săptămână de antrenament pentru arte marția- 
le (MMA) la academia de top din Berlin: gratis, cu condiţia 
să ţin două ore de lecţii de engleză pe săptămână. 


Transport 


» Abonament lunar la metrou și călătorii zilnice cu taxiul 


spre și de la lecţiile de tango în Buenos Aires: 75 de dolari 
pe lună 


» Abonament lunar la metrou, tramvai și autobuz în Berlin, 


cu reducere pentru studenți: 86 de dolari pe lună. 


Totalul pentru patru săptămâni de viaţă de lux 


» Buenos Aires: 1 533 de dolari, inclusiv biletul de avion 


dus-întors de pe aeroportul JFK, cu oprire de o lună în Pa- 
nama. Aproape o treime din această sumă a fost destinată 
lecţiilor cu instructori personali de nivel mondial pentru 
spaniolă și tango. 

Berlin: 1 180 de dolari, inclusiv biletul dus-întors de pe 
aeroportul JFK, cu o oprire de o săptămână la Londra. 
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Cum se compară aceste cifre cu cheltuielile tale lunare casni- 
ce, inclusiv chirie, asigurarea mașinii, utilităţi, escapade de wee- 
kend, petreceri, transport public, gaz, taxe de înscriere, participare, 
mâncare şi tot restul? Însumează-le pe toate și îţi vei da seama, 
cum am făcut și eu, că o călătorie în jurul lumii și cel mai bun timp 
petrecut din viața ta îţi fac o serioasă economie la bani. 


Factorul frică: Cum să-ţi depășești pretextele 
de a nu călători 


Călătoriile înseamnă distrugerea fericirii! Nu te mai poți uita la o 
clădire după ce ai văzut Italia. 
— FANNY BURNEY (1752-1840), scriitoare engleză 


Dar eu am casă și copii, nu pot pleca în călătorie. 
Și cum rămâne cu asigurarea de sănătate? Dacă se întâmplă ceva? 
Călătoritul nu e cumva primejdios? Dacă sunt răpit sau tâlhărit? 


Dar eu sunt femeie - să călătorești de una singură poate fi periculos. 


C ele mai multe pretexte pentru a nu călători asta și sunt - sim- 
ple pretexte. Eu am trecut prin asta, deci nu-ţi ţin predici de 
falsă moralitate. Știu prea bine că e mai ușor să te complaci dacă 
citezi motive exterioare pentru lipsa de acțiune. 

De atunci am întâlnit paraplegici și surzi, oameni bătrâni și 
mame singure, proprietari de case și persoane sărace, toți cău- 
tând și găsind motive de a-și schimba viaţa și de a călători, în loc 
să se cuibărească acasă cu un milion de mici pretexte împotriva 
plecării. 

Majoritatea motivelor de îngrijorare sunt tratate în Î&A, dar 
una, în special, necesită o mică domolire prealabilă a nervilor. 
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Este ora 22:00. Tu știi unde sunt copiii tăi? 


Principala teamă a părinţilor înainte de a pleca în prima lor 
călătorie internaţională este de a-și pierde cumva copilul prin 
înghesuială. 

Vestea cea bună este că, dacă te simţi confortabil ducându-ţi 
copiii la New York, San Francisco, Washington D.C. sau la Londra, 
vei avea chiar și mai puţine griji în orașele recomandate de mine 
la capitolul Î&A,. Există mai puţine arme de foc şi crime violente în 
toate la un loc, decât în marile orașe din Statele Unite. Probabilita- 
tea de a avea probleme scade și mai mult când călătoria presupune 
mai degrabă mutarea într-o a doua casă, decât aeroporturi și mer- 
sul printre străini: o mini-retragere. 


Dar dacă, totuși? 


Jen Errico, o mamă singură care și-a luat cei doi copii într-un 
tur în jurul lumii pentru cinci luni, a suferit de o teamă mai acută 
decât marea majoritate, o teamă care o trezea deseori din somn la 
2:00 noaptea, într-o sudoare rece: Dacă mi se întâmplă ceva? 


Voia să-și pregătească copiii în cazul celui mai rău scenariu, 
fără să-i sperie însă de moarte și, prin urmare - ca orice altă 
mamă bună -, a transformat totul într-un joc. Cine poate memora 
cel mai bine itinerariile, adresele de hotel și numărul mamei de 
telefon? Avea contacte de urgenţă în fiecare țară, ale căror nume- 
re de telefon erau în memoria speed-dial a mobilului, care avea 
roaming global. În final, nu s-a întâmplat nimic. Acum, Jen plănu- 
iește să se mute într-o cabană de schi în Europa și să-și dea copiii 
la o școală în multilingvistica Franţă. Succesul atrage succes. 

Cea mai mare frică a simţit-o în Singapore, și, privind în retro- 
spectivă, acolo a avut motive să se teamă cel mai puțin (și-a dus 
copiii în Africa de Sud, printre alte locuri). Era speriată, fiind prima 
oprire, și nu era obișnuită să călătorească cu copiii. Era senzația, nu 
realitatea. 
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Robin Malinsky-Rummel, care a petrecut un an călătorind 
prin America de Sud împreună cu soţul ei și cu fiul lor de șapte 
ani, a fost prevenită de prieteni să nu meargă în Argentina după 
revoltele cauzate de devalorizare, în 2001. Robin și-a făcut teme- 
le, decizându-se că temerile îi sunt nefondate, și a ales să-și pe- 
treacă în Patagonia cea mai plăcută perioadă din viaţa ei. Când 
le-a spus localnicilor că este din New York, aceștia au făcut ochii 
mari și au căscat gura: „Am văzut clădirile alea prăbușindu-se la 
TV! Nu m-aș duce niciodată într-un loc atât de periculos!” Nu mai 
presupune că în străinătate e mai periculos decât în ţara ta. De 
cele mai multe ori, nu e. 


Robin e convinsă, ca și alți părinţi din categoria Noilor oameni 
bogați, că oamenii se folosesc de copii ca scuză să rămână în locu- 
rile în care se simt confortabil. E un pretext la îndemână să nu faci 
ceva aventuros. Cum să-ți depășești frica? Robin recomandă două 
lucruri: 


1. Inainte dea pleca într-o călătorie internaţională lungă, cu co- 
piii, pentru prima dată, fă o încercare de câteva săptămâni. 


2. La fiecare oprire, fă aranjamente pentru o săptămână de 
lecții de limbă, care să înceapă chiar de la sosire, și profită 
de avantajele de transport de la aeroport, dacă sunt dis- 
ponibile. Se întâmplă deseori ca personalul de la școală să 
îți pună la dispoziţie oferte de închiriere pentru aparta- 
ment și ai ocazia să-ți faci prieteni și să înveţi zona înainte 
să te poți descurca pe cont propriu. 


Dar dacă grija ta nu e că ţi-ai pierde copiii, ci că ţi-ai pierde 
mințile din cauza copiilor? 

Câteva familii pe care le-am intervievat pentru această carte 
recomandă cea mai veche metodă de persuasiune din lume: mita. 
Fiecărui copil i se acordă o sumă de bani virtuală, de 25-50 de 
cenți pentru fiecare oră de cuminţenie. Aceeași sumă îi este 
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retrasă din cont atunci când încalcă regulile. Toate cheltuielle de 
distracție - fie suveniruri, îngheţată sau orice altceva - se fac din 
propriile lor conturi. Fără cumpătare, nu au parte de bunătăți. 
Metoda necesită deseori mai mult autocontrol din partea părinți- 
lor decât a copiilor. 


Cum să-ți reduci cu 50-80% cheltuielile cu avionul 


A- nu este o carte despre călătoriile cu buget limitat. 


Majoritatea recomandărilor privind reducerile de preţ din 
astfel de ghiduri sunt destinate călătorilor cu mână largă. Pentru 
cineva care pleacă într-o mini-retragere, 150 de dolari în plus pen- 
tru o călătorie cu avionul fără dureri de cap, sumă amortizată în 
două luni, este o afacere mai bună decât 20 de ore de dezbătut 
oferte de pe fluturașe aparţinând unor linii aeriene necunoscute 
sau de alergat după pachete-ofertă îndoielnice. 


După două săptămâni de cercetări, am cumpărat odată un bi- 
let dus către Europa cu 120 de dolari. Am sosit la aeroportul JFK 
plin de entuziasm și încredere - uită-te la proștii ăștia care plătesc 
o grămadă - și 90% din liniile aeriene „participante” mi-au refuzat 
biletul. Cele care n-au făcut-o aveau locurile ocupate pentru săp- 
tămâni întregi în avans. Am ajuns să stau la un hotel, vreme de 
două nopţi, cu 300 de dolari, să completez o plângere către AMEX 
și, în final, să sun la 1-800-FLY-EUROPE, de pe terminalul JFK, 
plin de frustrări. Am cumpărat un bilet dus-întors către Londra, de 
la Virgin Atlantic, cu 300 de dolari, și am plecat o oră mai târziu. 
Același bilet mă costase peste 700 de dolari cu o săptămână mai 
înainte. 

După 25 de țări, am găsit câteva strategii simple, care îţi oferă 
90% din reducerile posibile fără să pierzi timpul sau să te alegi cu 
dureri de cap. 
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1. Folosește carduri de credit cu puncte-recompensă pentru 
reclame și costuri de manufacturare legate de muze. 


Nu cheltuiesc mai mulţi bani pentru a obţine câţiva penny 
pe dolar - aceste costuri sunt inevitabile, așa că le-am capitalizat. 
Măsura asta singură îmi oferă un bilet dus-întors internaţional 
gratuit la fiecare trei luni. 


2. Cumpără biletele cu mult timp în avans [trei luni sau mai 
mult) sau în ultimul moment și ţintește ca atât plecarea, cât 
și sosirea înapoi să fie în intervalul dintre marți și joi. 
Planurile de călătorie pe termen lung nu mă atrag și pot fi 

scumpe, dacă planul se schimbă, așa că eu optez pentru cum- 
părarea tuturor biletelor în ultimele patru-cinci zile dinaintea 
plecării. Valoarea locurilor libere este zero de îndată ce avionul 
decolează, așa că locurile cumpărate în ultimul moment sunt 
cu adevărat ieftine. 


Folosește mai întâi Orbitz (www.orbitz.com) și www.kayak. 
com. Stabilește data plecării și a întoarcerii undeva între marți și 
joi. Apoi uită-te la prețurile zilelor de plecare alternative, într-un 
interval de trei zile înainte sau după. Folosindu-te de cea mai 
ieftină dată a plecării, fă la fel și cu data întoarcerii, pentru a 
găsi cea mai mai puţin costisitoare combinaţie. Compară aceste 
prețuri cu cele de pe site-ul liniei aeriene respective. Apoi lici- 
tează pe www.priceline.com la 50% dintr-unul din prețuri, ur- 
când cu câte 50 de dolari, până ce obţii un preț mai bun sau până 
când îţi dai seama că nu e posibil. 

3. la în considerare cumpărarea unui bilet către un centru inter- 
naţional, și apoi a altui bilet, de la o linie aeriană locală 
ieftină. 

Dacă mergi în Europa cu un buget limitat, ai putea cumpăra 
trei bilete. Un bilet gratuit Southwest [prin transferarea de 
puncte AMEX) din California către aeroportul JFK, cel mai ieftin 
bilet către Heathrow, Londra, și apoi un bilet ultra-ieftin, fie prin 
Ryanair sau EasyJet, către destinaţia finală. Am plătit chiar și 10 
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dolari pentru a ajunge de la Londra la Berlin sau de la Londra în 
Spania. Asta nu e o greșeală de tipar. Liniile aeriene locale oferă 
locuri la zboruri doar cu preţul taxelor și al combustibilului. 
Pentru destinații din America Centrală sau America de Sud, mă 
uit adesea la zboruri locale din Panama sau la zboruri interna- 
tionale din Miami. 


Când mai mult înseamnă mai puţin: 
Cum să elimini înghesuiala 


Ființa omenească are capacitatea de a învăța să-și dorească orice 
lucru material își poate imagina. Dată fiind manifestarea culturii 
industriale moderne de a produce aproape orice, timpul e gata să 
umple debaralele cu necesități infinite! Este cutia Pandorei în 
variantă modernă, iar năpastele ei se împrăștie în lume. 

- JULES HENRY 


Să fii liber, să fii fericit și rodnic este o stare care poate fi atinsă doar 
prin sacrificarea multor lucruri obișnuite, dar supraestimate. 
- ROBERT HENRY 


TI cunosc pe fiul unui decamilionar, prieten personal cu Bill Gates, 

care acum se ocupă de managementul unor investiţii și ferme 
private. De-a lungul ultimului deceniu a acumulat o colecție de 
case frumoase, fiecare dintre ele pline de bucătari, servitori, me- 
najere full-time și personal de întreţinere. Ce părere are el despre 
deținerea uneia pe fiecare fus-orar? E ca un junghi în coaste. Se 
simte de parcă ar munci pentru personalul lui, care petrece mai 
mult timp decât el în casele lui. 


Călătoriile extinse constituie scuza perfectă pentru a compen- 
sa pagubele anilor când ai consumat cât de mult ai putut. Este 
momentul să te descotorosești de talmeș-balmeșul deghizat în 
necesități, înainte să târăști un set de cinci valize Samsonite în 
jurul lumii. Ăsta-i iadul pe pământ. 
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N-am de gând să-ți spun să mergi în robă și sandale, aruncându-le 
privire răutăcioase oamenilor care dețin televizor. Urăsc chestiile 
astea de falsă moralitate. Intenţia mea nu e să te transform într-un 
scrib fără posesii. Și totuși, să recunoaștem: există tone de lucruri 
în casa și în viaţa ta care nu-ţi folosesc, nu ai nevoie de ele și nici 
nu le-ai dorit în mod special. Au intrat, pur și simplu, în viaţa ta, ca 
vandalii, și n-au găsit niciodată o cale bună de ieșire. Indiferent 
dacă ești sau nu conștient, acest talmeș-balmeș creează distragere 
și indecizie, consumând atenţia și făcând din descătușarea ferici- 
rii o adevărată corvoadă. E imposibil să-ți dai seama cât de mult 
distrag atenţia aceste porcării - fie că sunt păpuși de porțelan, 
mașini sport sau tricouri zdrențăroase - până nu scapi de ele. 

Înainte de călătoria mea de 15 luni, îmi făceam griji despre 
cum aveau să-mi încapă toate lucrurile într-un spațiu de depozi- 
tare de 4,5 x 3,3 m. Apoi, mi-am dat seama de câteva lucruri: Nu 
aveam să recitesc niciodată revistele de afaceri pe care le păstra- 
sem, purtam aceleași cinci tricouri și patru perechi de pantaloni 
în 90% din timp, sosise momentul pentru o mobilă nouă şi nu fo- 
loseam niciodată grătarul și mobilierul de grădină. 


Chiar și descotorosirea de lucruri pe care nu le foloseam nici- 
odată s-a dovedit a fi un soi de scurt circuit capitalist. E greu să 
arunci pe fereastră lucruri despre care odinioară ai crezut că me- 
rită să cheltuiești bani pe ele. Primele zece minute de sortare a 
îmbrăcăminții au fost ca și cum aș fi ales care dintre copiii mei să 
trăiască și care să moară. Nu-mi mai exersasem de ceva vreme 
muşchii de azvârlit-afară. În mine s-a dat o luptă să pun nişte hai- 
ne drăguțe de Crăciun, pe care nu le-am purtat niciodată, în gră- 
mada „de aruncat”, și la fel de greu mi-a fost să mă despart de niște 
haine uzate și ponosite, din pricini sentimentale. Odată ce am luat 
primele câteva decizii dure, momentul s-a produs, și a fost ca o 
ușurare. Am donat toate hainele puțin purtate la Caritate. Mi-a 
luat sub 10 ore să scap de mobilier, folosind Craigslist, și cu toate 
că pentru unele piese am primit mai puţin de jumătate din banii 
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investiţi, și nimic pentru altele, cui îi păsa? Le-am folosit și le-am 
abuzat vreme de cinci ani și aveam să-mi cumpăr un set nou când 
mă întorceam în Statele Unite. Grătarul și mobila de grădină le-am 
dat unui vecin, care s-a luminat la față ca un copil de Crăciun. L-am 
făcut fericit. A fost minunat, iar eu aveam în buzunar cu 300 de do- 
lari mai mult, cu care să-mi acopăr cel puţin câteva săptămâni de 
chirie în străinătate. 


Mi-am lărgit cu 40% spaţiul din apartament, şi fusese doar 
picătura din ocean. Nu spaţiul fizic în plus a fost cel pe care l-am 
simțit cel mai mult. Ci spațiul mental. Era ca și cum înainte aș fi 
avut 20 de aplicații mentale care se derulau simultan, iar acum 
aveam una sau două. Gândirea îmi era mai clară și eram mult, 
mult mai fericit. 


Am întrebat fiecare hoinar intervievat în această carte care ar 
fi recomandarea sa pentru cei care pleacă pentru prima dată în- 
tr-o călătorie extinsă. Răspunsul a fost unanim: la cât mai puţine 
cu tine. 


E greu să reziști impulsului de a lua cât mai multe bagaje. So- 
luţia constă în ceea ce eu numesc „fond de acomodare”. Decât să- 
mi iau lucruri „în caz de orice situație”, mai degrabă iau strictul 
necesar cu mine și aloc 100-300 de dolari pentru cumpărarea 
unor lucruri după ce ajung la destinaţie sau în timpul călătoriei. 
Nu mai iau obiecte de toaletă, și nici îmbrăcăminte decât pentru o 
săptămână. E nemaipomenit. Să cauţi spumă de ras sau o cămașă 
în străinătate poate fi o aventură în sine. 

Fă-ţi bagaje de parcă te-ai întoarce într-o săptămână. lată care 
este strictul necesar, enumerat în ordinea importanţei: 


1. Îmbrăcăminte pentru o săptămână, adecvată sezonului, 
inclusiv o cămașă semiformală și o pereche de pantaloni 
sau o fustă pentru costum. la în considerare tricouri, o 
pereche de pantaloni scurți și o pereche de jeanși 
multifuncționali. 
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2. Asigură-te că ai fotocopii sau copii scanate după toate docu- 
mentele importante: asigurare de sănătate, pașaport/ 
viză, card de debit, card de credit etc. 


3. Carduri de debit, carduri de credit și 200 de dolari în banc- 
note mici din moneda locală (cecurile de călătorie nu sunt 
acceptate în majoritatea locurilor și produc bătăi de cap). 


4. Un lanţ mic de prins bicicleta, pentru bagaje, în timp ce te 
afli în tranzit sau pensiuni; un lacăt mic la închizătoare, 
dacă e necesar. 


5. Dicţionare electronice pentru limbile-țintă (versiunile tipă- 
rite sunt prea greoaie pentru a fi folosite în conversaţie) și 
un mic ghid de gramatică sau texte 


6. Un ghid de călătorie în linii mari. 


Asta-i tot. Cu laptop sau fără laptop? Dacă nu ești scriitor, 
votez fără. E mult prea incomod și distrage atenţia. Folosind Go- 
ToMyPC cu acces la computerul de acasă în Internet-Cafe-uri, în- 
curajezi obiceiul pe care noi intenționăm să-l dezvoltăm: să-ți 
folosești cât mai bine timpul, în loc să-l omori. 


Negociatorul din Bora-Bora 


INSULA BAFFIN, NUNAVUT 


osh Steinitz? stătea la marginea lumii și privea fix, uluit. Își în- 

fipse bocancii în gheaţa groasă de doi metri, iar inorogii 
dansau. 

Zece narvali - veri rari ai belugăi* - au ieșit la suprafaţă și și- 
au îndreptat caninii spiralaţi, lungi de doi metri, către cer. Apoi, 


43 Pentru a vedea un clip video despre cum împachetez eu ca să călătoresc prin 
lume cu mai puţin de 5 kg, dă click pe „trave!” la www.fourhourblog.com. 


© Fondator al www.nileproject.com 


* Balena albă (n. tr.) 
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grupul de balene de câte o tonă și ceva fiecare s-a scufundat înapoi 
în adâncul oceanului. Narvalii sunt înotători de ape adânci - peste 
1 000 de metri în unele cazuri -, așa că Josh a trebuit să aștepte cel 
puţin 20 de minute pentru a-i revedea. 


Părea potrivit faptul că era cu narvalii. Numele lor provenea 
din norvegiana veche și făcea referire la pielea lor albastru cu alb. 


Nâhvalr -cadavru de bărbat. 


A zâmbit așa cum o făcuse adesea în ultimii câţiva ani. Josh 
însuși era un mort-viu. 


La un an de la absolvirea colegiului, Josh a descoperit că are 
cancer oral spinocelular. Plănuia să devină consultant de manage- 
ment. Plănuia să devină o grămadă de lucruri. Deodată, nimic nu 
mai conta. Mai puţin de jumătate din cei ce suferă de această for- 
mă de cancer supraviețuiesc.” Doamna cu coasa nu discriminează 
și vine fără preaviz. 

A devenit clar că cel mai mare risc din viaţă nu era să faci greșeli, 
ci regretele: să ratezi anumite lucruri. Nu mai putea să se întoarcă 
în timp pentru a recupera anii pe care îi irosise făcând ceva ce nu-i 
plăcea. 


Doi ani mai târziu, vindecat de cancer, Josh a pornit într-o că- 
lătorie în jurul lumii pe termen nedefinit, acoperindu-și cheltuielile 
cu meseria sa de scriitor independent. Mai târziu avea să devină 
cofondator al unui website care furnizează itinerarii personalizate 
hoinarilor în devenire. Poziţia sa de director executiv nu i-a atenuat 
dependenţa de mobilitate. Se simţea la fel de confortabil încheind 
afaceri dintr-un bungalou situat deasupra apei în Bora-Bora, pre- 
cum în cabanele din lemn din Alpii elveţieni. 


Odată, a primit un apel de la un client pe când se afla în Camp 
Muir, pe muntele Rainier. Clientul avea nevoie să confirme niște 
cifre de vânzări și l-a întrebat pe Josh de ce aude vântul în fundal. 
Răspunsul lui Josh: „Sunt la 3 000 de metri altitudine, pe un 


70 http://www.usc.edu/hsc/dental/opfs/SC/indexSC.html 
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ghețar, iar în după-amiaza asta vântul ne izbește la vale.” Clientul 
a răspuns că îl lasă pe Josh să se întoarcă la treburile sale. 


Alt client l-a sunat pe Josh în timp ce acesta ieșea dintr-un 
templu din Bali și a auzit gongurile de pe fundal. Clientul l-a între- 
bat pe Josh dacă se află într-o biserică. Josh nu era sigur ce să-i 
răspundă. Tot ce a putut spune a fost: „Da?” 


Înapoi printre narvali, Josh a avut câteva minute la dispoziţie 
înainte de a se întoarce la tabără, pentru a evita urșii polari. Ziua 
lungă de douăzeci și patru de ore însemna că avea multe de împăr- 
tășit prietenilor săi de acasă, din birourile lor cubice. S-a așezat pe 
gheaţă și și-a scos telefonul conectat prin satelit și laptopul dintr-o 
geantă rezistentă la apă. Și-a început mesajul în modul obișnuit: 

„Știu că sunteţi cu toţii sătui să vedeţi că mă distrez atât, dar 
ghiciţi unde sunt?” 


> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


Este fatal să știi la final prea multe: plictiseala ajunge tot atât de 

repede la călătorul ce cunoaște drumul, ca și la scriitorul care este 
mult prea sigur de intriga sa. 

— PAUL THEROUX, To the Ends of the Earth 

(Spre capetele Pământului”) 


D acă asta e prima oară când iei în considerare un angajament de 
stil de viață mobil și aventură pe termen lung, atunci te invidi- 
ez! Efectuarea saltului și intrarea în noile lumi ce așteaptă e ca și 
cum ţi-ai schimba rolul în viață, de la cel de pasager, la cel de pilot. 


Grosul acestei secțiuni I&A se va concentra pe pașii preciși pe 
care ar trebui să-i faci - și pe timeline-ul cu numărătoare inversă 
pe care îl poţi folosi - atunci când pui la cale prima ta 


344 L DE LA LIBERARE 


mini-retragere. Majoritatea pașilor pot fi eliminați sau comasatți, 
odată ce ai făcut prima călătorie. Unii dintre pași sunt evenimente 
unice, după care următoarele mini-retrageri vor cere un maxi- 
mum de două-trei săptămâni de pregătiri. În prezent, mie îmi ia 
trei după-amiezi. 


la un creion și o hârtie - va fi distractiv. 


1. Fă o estimare rapidă a bunurilor și a fluxului de numerar. 


Așază două foi de hârtie pe o masă. Folosește una pentru a 
consemna toate bunurile și valoarea lor corespunzătoare, in- 
clusiv conturi bancare, fonduri de pensionare, acțiuni, obliga- 
țiuni, case și așa mai departe. Pe cea de-a doua, trage o linie pe 
mijloc și scrie tot ce înseamnă flux de numerar (salariu, venit 
din muze, venit din investiţii etc.) Ce mijloc sau bun este fie 
folosit extrem de rar, fie provoacă stres sau distragere, fără să 
contribuie prea mult? 


2. Aşterne-ţi pe hârtie principalele temeri legate de o poten- 
ţială mini-retragere într-o locaţie de vis din Europa. 
Folosește întrebările de la capitolul 3, pentru a-ţi evalua teme- 
rile legate de scenariul cel mai rău, și evaluează adevăratele 
potențiale consecințe. Cu excepţia unor cazuri rare, majorita- 
tea pot fi evitate, iar restul sunt reversibile. 


3. Alege-ţi o locaţie pentru mini-retragerea ta reală. De 
unde să începi? 


Aceasta este marea întrebare. Sunt două opțiuni pe care le 

recomand: 

a. Alege-ți un punct de pornire, și apoi hoinărește până ce îţi 
găsești cel de-al doilea cămin. Astfel am procedat eu cu un 
bilet dus către Londra, hoinărind prin Europa până ce 
m-am îndrăgostit de Berlin, unde am rămas trei luni. 
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b. Cercetează o regiune, și apoi stabilește-te în locul tău fa- 
vorit. Așa am procedat cu un tur al Americii Centrale și 
Americii de Sud, unde am petrecut între una și patru săp- 
tămâni în mai multe orașe, după care m-am întors la favo- 
ritul meu - Buenos Aires -, unde am stat șase luni. 


Este posibil să faci o mini-retragere de acest tip în propria 
țară, însă efectul de transformare este îngreunat dacă ești în- 
conjurat de oameni ce poartă același bagaj social solid. 


Recomand alegerea unei locaţii peste ocean, care să pară 
străină, dar care să nu fie periculoasă. Eu boxez, merg cu motoci- 
cleta și fac tot felul de chestii de macho, dar evit favelas’, civilii cu 
mitraliere, pietonii înarmați cu macete și tulburările sociale. Ce e 
ieftin e bun, dar găurile de glonţ nu sunt bune. Înainte de a cum- 
păra bilete, verifică site-ul Departamentului de stat american 
pentru avertismente de călătorie (http://travel.state.gov). 


lată câteva dintre punctele mele favorite de pornire. Simte-te 
liber să alegi și alte locaţii. Sunt subliniate cele cu raportul cel 
mai bun distracție /preț: Argentina (Buenos Aires, Cordoba), 
China (Shanghai, Hong Kong, Taipei), Japonia (Tokyo, Osaka) 
Anglia (Londra), Irlanda (Galway), Thailanda (Bangkok, Chiang 
Mai), Germania (Berlin, Munchen), Norvegia (Oslo), Australia 
(Sydney), Noua Zeelandă (Queenstown), Italia (Roma, Milano, 
Florența), Spania (Madrid, Valencia, Sevilia) și Olanda (Ams- 
terdam). În toate aceste locuri poţi trăi bine fără să cheltuieşti 


prea mult. Eu cheltuiesc mai puţin în Tokyo decât în Califor- 
nia, pentru că ştiu bine orașul. În aproape orice oraş pot fi 
găsite zone şic, recent gentrificate”, pentru artiști, nu foarte 
deosebite de Brooklyn-ul de acum zece ani. Singurul loc în 


7! Ghetto-uri braziliene. Vezi filmul Cidade de Deus (Orașul zeilor), pentru a degusta 
cât de distractive sunt acestea. 

** Procesul prin care o zonă se omogenizează din punct de vedere al statutului soci- 
al și financiar al locuitorilor săi (n. tr.) 
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care nu pot găsi o masă decentă sub 20 de dolari americani? 
Londra. 


lată câteva locuri exotice pe care nu le recomand hoinari- 
lor virgini: toate țările africane, Orientul Mijlociu, America 
Centrală și America de Sud (cu excepţia Argentinei și a Costei 
Rica). Mexico City și zonele de graniță mexicane sunt, de ase- 
menea, puțin cam prea pline de răpiri pentru a ajunge pe lista 
favoritelor mele. 


Pregătește-te de călătorie. lată numărătoarea inversă: 


» Cu trei luni înainte - Elimină 


Obișnuiește-te cu minimalismul dinainte de a pleca. lată în- 
trebările pe care să le pui și în baza cărora să acționezi, chiar 
dacă nu plănuiești niciodată să pleci: 


Care sunt cele 20% din bunurile mele pe care le folosesc 
80% din timp? Elimină restul de 80% din tot ce înseam- 
nă haine, reviste, cărți și toate celelalte. Fii nemilos - în- 
totdeauna poți cumpăra din nou lucruri fără de care nu 
poți trăi. 

Care dintre bunuri îmi provoacă stres în viață? Asta se 
poate referi la costuri de întreținere (bani și energie), asi- 
gurări, costuri lunare, consum de timp sau pur și simplu 
distragerea atenţiei. Elimină, elimină, elimină. Dacă vinzi 
chiar și câteva obiecte scumpe, acestea ar putea finanța o 
bună parte din mini-retragerea ta. Nu scoate din calcul 
casa sau maşina ta. Întotdeauna este posibil să le cumperi 
la întoarcere, adesea fără să pierzi niciun ban în acest 
timp. 

Verifică dacă asigurarea de sănătate este adaptată pentru 
călătorii prelungite în afara graniței. Pune în mișcare meca- 
nismul prin care îţi vei vinde sau închiria casa - închirierea 
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este cea mai bună soluție pentru hoinarii în serie - sau pune 
capăt leasingului apartamentului tău și mută-ți bunurile într-un 
depozit. 

Oricând apare vreo îndoială, pune-ţi întrebarea: „Dacă aș 
avea un pistol la tâmplă și ar trebui să o fac, cum aș face-o?” 
Nu e atât de greu pe cât crezi. 


» Cu două luni înainte - Automatizează 


După ce ai eliminat excesul, contactează companiile (inclusiv 
furnizorii) care îţi trimit facturi în mod regulat și pune la 
punct sisteme automate de plăţi folosindu-te de carduri de 
credit cu puncte-recompensă. Dacă le spui că vei călători prin 
lume vreme de un an, sunt convinși adesea să accepte plăți 
prin card, decât să te fugărească în jurul lumii precum Carmen 
Sandiego. 


Pentru companiile de carduri de credit și altele care refuză, 
aranjează un debit automat din contul tău curent. Folosește-te 
de sistemul de online banking și plăți online. Aranjează ca 
toate companiile care nu acceptă carduri de credit sau debitul 
automat să fie plătite prin internet. Adaugă 15-20 de dolari 
mai mult la valoarea estimată a cecurilor programate atunci 
când e vorba de utilități sau de alte cheltuieli variabile. Asta va 
acoperi taxe diverse, va preveni problemele de plată consu- 
matoare de timp, iar banii rămași îţi vor reveni drept credit. 
Anulează trimiterea situaţiilor de cont și de card de credit. 
Obține carduri de credit emise de bancă pentru toate conturi- 
le curente - în general, unul pentru afaceri și unul personal, și 
setează limita de credit la 0 dolari, pentru a minimaliza abu- 
zul potențial. Lasă aceste carduri acasă, căci sunt doar pentru 
protecţie, în cazul depășirii contului din bancă. 
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Oferă-i unui membru de încredere al familiei tale și/sau 
contabilului tău o împuternicire de a acționa în numele tău, 
ceea ce îi va oferi persoanei respective autoritatea de a semna 
documente în numele tău. Nimic nu spulberă distracţia în 
străinătate mai mult decât să trebuiască să semnezi docu- 
mente originale, iar faxurile să nu fie acceptate. 


> Cuolună înainte 


Vorbește cu dirigintele oficiului poștal local și aranjează ca 
toată corespondenţa să fie redirecționată către un prieten, un 
membru de familie sau un asistent personal, care va primi 
100-200 de dolari pe lună ca să îţi trimită prin e-mail descri- 
eri scurte ale tuturor mesajelor, în fiecare luni. 


Fă-ţi toate vaccinurile necesare și recomandate pentru re- 
giunea în care vrei să ajungi. Verifică Centrul de Prevenire și 
Control al Bolilor (www.cdc.gov/travel/). Uneori, pentru a tre- 
ce granița în anumite țări este cerută o dovadă a vaccinărilor. 


Fă-ţi un cont de probă pe GoToMyPC sau pe un alt sistem 
software de control de la distanță și fă un test, pentru a te asi- 
gura că nu există probleme tehnice.7* 

Dacă revânzătorii (sau distribuitorii) îţi trimit în continu- 
are cecuri - centrul de procesare a comenzilor ar trebui să se 
ocupe de cecurile clienţilor în acest punct —, fă unul din urmă- 
toarele trei lucruri: oferă-le revânzătorilor informații cu privi- 
re la depunerea directă în bancă (ideal), aranjează ca centrul 
de procesare comenzi să se ocupe de cecuri (a doua alegere) 


72 Acesta este un pas serios și nu trebuie făcut cu oameni în care nu ai încredere. Te 


ajută, pentru că împuternicitul tău poate semna documente privitoare la taxe sau 
cecuri în numele tău, în loc de a consuma ore și zile întregi din timpul tău cu hârtii tri- 
mise pe fax sau scanate și cu transporturi scumpe prin curier ale documentelor tale. 


73 Asta ca să-ţi lași calculatorul acasă sau la altcineva în timp ce călătoreşti. Acest 
pas poate fi sărit dacă îţi iei calculatorul cu tine, însă ar fi ca și cum ai încerca să 
tratezi un dependent de heroină cu opiu. Nu te lăsa tentat să ucizi timpul, în loc să-l 
redescoperi. 
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sau pune-i pe revânzători să plătească prin PayPal sau prin 
mandate poştale către una din persoanele pe care le-ai împu- 
ternicit (a treia opțiune). În ultimul caz, oferă-i persoanei îm- 
puternicite bonuri/mandate de depunere, pentru ca aceasta 
să poată să semneze cecurile sau să le trimită prin poştă. E 
relativ uşor să devii client al unei bănci mari (Bank of Ameri- 
ca, Wells Fargo, Washington Mutual, Citibank etc.), cu sucur- 
sale în apropierea persoanei care te asistă, astfel încât aceasta 
să se poată ocupa de depunerea banilor în timp ce se ocupă și 
de alte treburi. Nu e nevoie să muţi toate conturile la banca 
respectivă, dacă nu vrei; deschide pur și simplu un singur 
cont nou, folosit doar pentru aceste depuneri. 


> Cu două săptămâni înainte 

Scanează-ți toate documentele, asigurările de sănătate și cardu- 
rile de credit/debit și salvează copiile pe un calculator de la care 
poți printa mai multe copii, câteva urmând să rămână la membrii 
familiei, iar pe altele urmând să le iei cu tine, în bagaje diferite. 
Trimite fișierele scanate prin e-mail către tine însuţi, pentru a le 
putea accesa în străinătate dacă pierzi copiile printate. 


Dacă ești antreprenor, schimbă-ți abonamentul de telefon 
mobil cu cel mai ieftin disponibil și programează-ți un mesaj 
automat de întâmpinare, care să sune cam așa: „În prezent mă 
aflu într-o călătorie de afaceri în străinătate. Vă rog, nu lăsați 
niciun mesaj, pentru că nu le voi verifica cât timp sunt plecat. 
Vă rog, trimiteți-mi un e-mail la (Q__ .com dacă este vorba 
de o chestiune importantă. Vă mulțumesc pentru înțelegere.” 
Apoi programează mesaje de răspuns automat pentru e-mail, 
care să indice că ar putea dura până la șapte zile pentru răs- 
puns (sau oricât decizi tu ca frecvență), din pricina călătoriei 
internaționale de afaceri. 


Dacă ești angajat, achiziționează-ți un telefon mobil cu 
patru benzi de frecvență sau compatibil GSM, pentru ca șeful 
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să poată lua legătura cu tine. la-ți un BlackBerry doar dacă 
şeful tău are de gând să verifice prin e-mail dacă lucrezi. Înlă- 
tură semnătura e-mailurilor trimise „Sent from a BlackBerry”, 
care te dă de gol! O altă opţiune ar fi să folosești un cont 
Skypeln, care să redirecționeze către numărul tău de telefon 
mobil din străinătate (preferata mea) sau către un IP box Vo- 
nage, care îți permite să primești convorbiri telefonice de linie 
fixă oriunde în lume printr-un număr de telefon care începe 
cu prefixul regiunii tale. 


Găsește un apartament pentru destinaţia ta finală de 
mini-retragere sau rezervă pentru trei-patru zile un hostel 
sau hotel din punctul de pornire. Rezervarea unui apartament 
imediat înainte de sosirea ta este mai riscantă și va fi mult mai 
scumpă decât folosirea celor trei-patru zile pentru a găsi un 
apartament. Recomand hostelurile pentru punctul de porni- 
re, dacă este posibil - nu din motive de cost, ci datorită faptu- 
lui că angajaţii și călătorii sunt cunoscători mai buni și mai de 
ajutor cu relocarea. 

Fă-ţi asigurare medicală externă în caz de evacuare, dacă 
este nevoie pentru liniștea ta sufletească. Asta tinde să fie ex- 
cesiv dacă te afli într-o țară din lumea întâi, unde poţi cumpă- 
ra asigurare medicală pentru a o completa pe a ta, și nu e de 
niciun folos dacă te afli la o distanţă de 10 ore de zbor de civi- 
lizaţie. Eu mi-am făcut asigurare de evacuare în Panama, fiind 
un zbor de două ore până la Miami, însă în alte părți nu m-am 
deranjat. Nu exagera cu asta: ar fi la fel dacă te-ai afla în mijlo- 
cul pustietății în centrul Statelor Unite. 


> Cu o săptămână înainte 


Stabilește un program pentru sarcinile de rutină precum 
e-mailul, online banking-ul etc., pentru a elimina scuzele 


* Trimis de pe BlackBerry (n. tr.) 
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pentru pseudo-muncă și amânare. Sugerez să folosești dimi- 
neţile de luni ca să-ţi verifici e-mailul și să te ocupi de online 
banking. Prima și cea de-a treia zi de luni din lună pot fi folo- 
site pentru a verifica cardurile de credit și a efectua alte plăți 
online, precum cele către afiliați. Aceste promisiuni către tine 
însuți vor fi cele mai greu de ţinut, așa că fă un angajament 
acum, și așteaptă-te la serioase tentative de răzgândire. 


Salvează-ți documentele importante - inclusiv copiile sca- 
nate ale actelor, asigurărilor și cardurilor de debit/credit pe 
un mic dispozitiv de stocare (stick sau card) ce poate fi conectat 
la un calculator printr-un port USB. 


Mută-ţi toate lucrurile de acasă într-un depozit, pregătește-ți 
doar un mic bagaj și un rucsac pentru aventură, și mută-te pen- 
tru o scurtă perioadă la un membru de familie sau la un prieten. 


» Cu două zile înainte 


Du automobilele rămase la un depozit sau bagă-le în garajul 
unui prieten. Pune un stabilizator de combustibil, precum Sta- 
Bil® în rezervor, deconectează conectorul negativ al bateriei, 
pentru a preveni scurgerile, și pune piedici la roțile mașinii, 
pentru a preveni șocuri de impact. Anulează toate asigurările 
mașinii, în afară de cea pentru furt. 


> La sosire (presupunând că nu ai rezervat un aparta- 
ment în avans) 

Prima dimineaţă și după-amiază după ce te-ai cazat. Fă un tur al 
orașului cu autobuzul, urmat de un tur cu bicicleta al zo- 
nei potenţiale de apartamente. 


Prima după-amiază târzie sau seară. Cumpără un telefon neblo- 
cat7, cu un card SIM care poate fi reîncărcat cu o simplă 


74 Neblocat” înseamnă că e reîncărcat cu cartele preplătite, în loc de a fi pe un abo- 
nament lunar la o singură companie precum 02 sau Vodafone. Asta mai înseamnă 
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cartelă preplătită. Trimite e-mailuri proprietarilor de 
apartamente sau brokerilor de pe Craiglist.com și de pe 
versiunea online a ziarelor locale, pentru vizionări în ur- 
mătoarele două zile. 


A doua șia treia zi. Găseşte și închiriază un apartament pentru o 
lună. Nu te angaja la mai mult de o lună până n-ai dormit 
acolo. Odată, plătisem în avans pentru două luni doar ca 
să aflu că dincolo de peretele dormitorului meu se afla cea 
mai aglomerată intersecție din oraș. 


Ziua mutării. Instalează-te și ia-ți asigurarea de sănătate locală. În- 
treabă proprietarii hostelului și alți localnici ce fel de asigurări 
folosesc . Nu te apuca să cumperi suveniruri sau alte obiecte 
de adus acasă decât cu două săptămâni înainte de a pleca. 


O săptămână mai târziu. Elimină toate prostiile în exces pe care 
le-ai cumpărat, dar pe care nu le vei folosi des. Fie dă-le 
cuiva care are nevoie de ele, fie trimite-le înapoi în țară, fie 
aruncă-le. 


> UNELTE ȘI TRUCURI 


Brainstorming privind opţiunile pentru mini-retragere 


» Virtual Tourist (www.virtualtourist.com) 


Cea mai mare sursă de informații de călătorii, nepărtinitoare, 
furnizate de utilizatori din lumea întreagă. Peste 775 000 de 
membri contribuie la sfaturi și avertismente cu privire la peste 
25 000 de locaţii. Fiecare locaţie este descrisă în 13 categorii 
separate, precum Lucruri de făcut, Obiceiuri locale, Shopping 


și că același telefon poate fi folosit cu alte companii de telefonie mobilă, din alte 
țări (presupunând că frecvenţa e aceeași), cu o simplă schimbare a cartelei SIM, de 
10-30 de dolari în majoritatea cazurilor. Unele telefoane cu patru benzi pot folosi 
cartele SIM. 
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sau Capcane pentru turiști. Aceasta este o oprire all-inclusive 
pentru mini-retrageri. 


» Escape Artist (www.escapeartist.com) 


Ești interesat în obținerea celui de-al doilea pașaport, înteme- 
ierea propriei tale țări, căutarea de paradisuri fiscale și toate 
celelalte chestii pe care n-am îndrăznit să le trec în carte? Acest 
site este o resursă fantastică în domeniu. Când președintele 
nostru va provoca cel de-Al Treilea Război Mondial, va trebui să 
ai un plan de rezervă. Trimite-mi o scrisoare din insulele Cay- 
man sau din pușcărie, care o veni prima. De asemenea, caută 
„How to be Jason Bourne” pe site-ul www.fourhourblog.com. 


» Arhive gratuite online din Outside Magazine (http://outside.away. 
com) 

Întreaga arhivă Outside Magazine este disponibilă online gratis. 

De la tabere de meditaţie și până la evenimente generatoare 

de adrenalină și de la slujbe de vis la detalii despre iarna în 

Patagonia, poți găsi sute de articole cu fotografii minunate, 

care te vor incita la călătorie. 


» GridSkipper: Ghidul urban de călătorii (www.gridskipper.com]) 


Pentru cei ce iubesc peisajele tipice filmului Blade runner (Vă- 
nătorul de recompense) și ascunzișurile interesante din orașe 
de pe întregul mapamond, acesta este site-ul perfect. Este 
unul dintre website-urile incluse în Top 13 Travel realizat de 
Forbes şi este, deopotrivă, pretenţios și licenţios. Cea mai 
mare parte a conţinutului nu este interzis minorilor. Însă dacă 
expresiile deocheate sau un sondaj gen „cel mai desfrânat 
oraș din lume” te deranjează, nu te osteni să vizitezi pagina (și 
nici Rio de Janeiro, de altfel). În rest, vezi articolele extrem de 
amuzante și secțiunea „100 de dolari pe zi” pentru orașe din 
întreaga lume. 
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> Loney Planet: The Thorn Tree (http://thorntree.lonelyplanet.com) 


Forum de discuţii pentru călători din întreaga lume, cu subiecte 
separate pe regiuni. 


» Forumul celor care călătoresc în familie (www.familytravelforum.com) 


Un forum complet despre - ai ghicit - călătoriile cu familia. 
Vrei să-ți vinzi copiii pentru dolari buni în Blocul Estic? Sau să 
faci economie incinerând-o pe bunica în Thailanda? Atunci ai 
greșit site-ul. Dar dacă ai copii și plănuiești o călătorie lungă, 
acesta este locul potrivit pentru tine. 


» Profilul țărilor realizat de Departamentul de Stat al SUA (www. 
state.gov/r/pa/ei/bgn/) 


» World Travel Watch (www.worldtravelwatch.com) 


Raportul săptămânal online al lui Larry Habegger și James 
O'Reilly privind evenimentele globale și întâmplările ciudate 
relevante pentru siguranţa în caz de călătorie; sortate după 
subiect și regiune geografică. Concis și necesar de văzut înain- 
te de a-ţi finaliza planurile. 


» Avertismente de călătorie pe glob ale Departamentului de Stat al 
SUA (http://travel.state.gov) 


Planificarea și pregătirea mini-retragerilor - Noţiuni de 
bază 

» Întrebări frecvente din jurul lumii [include asigurările de călăto- 

rii) (www.perpetualtravel.com/rtw) 

Această secțiune de întrebări frecvente este extrem de utilă. 
Scrisă original de către Marc Brosius, participanţii la grupuri 
de știri au făcut adăugiri pe parcurs, de-a lungul anilor, ea aco- 
perind în prezent toate detaliile necesare, de la planificare 
financiară și până la șocul cultural și tot restul. Cât de mult 
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timp îţi poţi permite să stai departe? Ai nevoie de asigurare de 
călătorie? Concediu sau demisie? Acesta este un almanah al 
călătoriei în jurul globului. 


> Îndepărtarea aglomerării de lucruri: 1-800-G0T-JUNK (www. 
1800gotjunk.com], Freecycle (www.freecycle.org] și Craigslist 
(www.craigslist.org) 
Am folosit categoria „Gratis” de pe Craigslist ca să scap într-o 
sâmbătă seară de patru ani de bunuri acumulate în mai puţin 
de trei ore. Au fost unele articole de vânzare pe care le-am 
vândut cu 30-40% din preţul original de cumpărare en-detail. 
M-am debarasat apoi de lucrurile rămase folosindu-mă de 
serviciul cu plată iberfast 1-800-GOTJUNK. Freecycle este si- 
milar lui Craigslist când vrei să dai sau să obţii lucruri gratis, 
când nu ai timp de pierdut. Nu te mai atașa de lucruri, și vei face 
din asta un obicei. Eu mă descotorosesc de lucruri odată la 6-9 
luni, adesea incluzând donaţii la Goodwill (www.goodwill.org), 
care, notificați din avans, pot ridica lucrurile gratis. 


» One-Bag: The Art and Science of Packing Light - (www.onebag.com] 


Unul dintre site-urile din Top 100 Site-uri fără de care nu pot 
trăi, din PC Magazine. Împachetează puţin şi experimentează 
o stare de libertate. 


» Centre din SUA pentru controlul și prevenirea bolilor (www.cdc. 
gov/travel) 

Vaccinările recomandate și planurile de sănătate ale fiecărei 

țări din lume. Anumite țări cer acte doveditoare ale vaccinării 

pentru a trece de vamă - fă-ţi injecțiile devreme; programarea 

unora necesită săptămâni întregi. 


* O valiză: Arta și știința de a împacheta puţin (n. tr.) 
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» Planificare fiscală (www.irs.gov/publications/p54/index.html) 


Mai multe vești bune. Chiar dacă te muţi permanent în altă 
țară, tot va trebui să plătești taxe în Statele Unite cât timp ai 
pașaport american! Nu-ţi face griji - există câteva fentări lega- 
le creative, precum formularul 2555-EZ, ce pot oferi o scutire 
de impozite de până la 80.000 de dolari/an, dacă petreci cel 
puțin 330 din 365 de zile consecutive în afara teritoriului SUA. 
Asta este o parte a motivului pentru care călătoria mea din 
2004 s-a prelungit la 15 luni. la-ţi un contabil bun și lasă-l să 
se ocupe de munca detaliată, pentru ca tu să stai departe de 
probleme. 


» Şcoli din străinătate sponsorizate de SUA (www.state.gov/m/a/os) 


Dacă ideea de a-ţi retrage copiii de la școală un an sau doi nu 
ți se pare potrivită, trimite-i la una din aceste 185 de școli pri- 
mare și gimnaziale, subvenţionate de Departamentul de Stat 
american, din 132 de ţări. Copiii adoră temele pentru acasă. 


»> Noţiuni de bază despre școlarizarea la domiciliu și ghid rapid de 
început (http://bit.ly/homeschooling101) 

Această subsecțiune din http://homeschooling.about.com/ 
oferă un proces pas cu pas pentru a lua în considerare opțiu- 
nile pentru școlarizarea la domiciliu care pot fi aplicate edu- 
cației în timpul călătoriilor prelungite. Copiii pot să se întoarcă 
adesea la școala tradițională, publică sau privată, în fruntea 
colegilor lor de clasă. 


»> Revista Home Education (www.homeedmag.com) 


O colecție bogată de resurse pentru copiii educați acasă, fami- 
lii care călătoresc și autodidacți. Linkurile includ programa, 
grupuri online de sprijin, resurse legale și arhive. Motive bune 
pentru a învăţa legislaţia: unele state din SUA oferă fonduri de 
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până la 1 600 de dolari pe an pentru cheltuieli de școlarizare 
calificată la domiciliu, întrucât statul este scutit de cheltuieli 
dacă nu îți educă copilul în sistemul public de școlarizare. 


» Universal Currency Converter” (www.xe.com) 


Înainte să te ia valul de emoție şi să uiţi că cinci lire sterline nu 
sunt echivalente cu cinci dolari americani, folosește-te de asta 
pentru a transforma costurile locale în numere pe care le înțe- 
legi. Încearcă să nu ai prea multe momente de tip „Monedele 
astea valorează fiecare patru dolari?” 


» Universal Plug Adapter (www.fourhourblog.com/franzus) 


Este iritant să cari după tine cabluri groase și mufe— cumpără-ți 
un adaptor universal Travel Smart cu protecție împotriva flu- 
ctuațiilor de tensiune. De dimensiunea unui pachet de cărți de 
joc împăturit în două, este singurul adaptor pe care l-am folo- 
sit peste tot fără probleme. 


Ţine cont de faptul că este un adaptor (te ajută să conectezi 
chestii), dar nu este un transformator. 


Dacă priza străină are un voltaj de două ori mai mare decât 
cele din State, gadget-urile tale se vor autodistruge. Încă un 
motiv pentru care să cumperi lucrurile de care ai nevoie în 
străinătate, în loc să le iei pe toate cu tine. 


» World Electric Guide” (www.kropla.com) 
Descifrează prizele, voltajele, telefoanele mobile, prefixele in- 


ternaționale, și tot felul de lucruri legate de nepotrivirile elec- 
trice din lumea întreagă. 


* Convertor universal de valută (n. tr.) 


** Ghidul electric al mapamondului (n. tr.) 
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Bilete de avion ieftine, în jurul lumii 


> Orbitz (www.orbitz.com), Kayak (www.kayak.com), și Sidestep 
(www.sidestep.com)}) 


Caută în peste 400 de companii aeriene din toată lumea pentru 
fiecare serviciu. Orbitz este punctul meu de plecare pentru 
comparații de preț, după care verific atât Kayak, cât și 
Sidestep. 

Sidestep s-a dovedit a fi mai eficient atunci când cauţi zboruri 
care pornesc și se sfârșesc în afara Statelor Unite. 


> TravelZoo Top 20 (http://top20.travelzoo.com/) 


Moscova, bilet dus pentru 129 de dolari? Aceste oferte speci- 
ale săptămânale last-minute ar putea fi chiar motivaţia de care 
ai nevoie ca să faci gestul hotărâtor. 


» Priceline (www.priceline.com) 


Începe licitaţia la 50% din cel mai ieftin tarif Orbitz şi urcă 
prețul cu câte 50de dolari. 


» CFares (www.cfares.com) 


Furnizor de bilete de avion cu membership gratuit sau low-cost. 
Am găsit un bilet dus-întors, din California până în Japonia, la 
500 de dolari. 


» 1-800-FLY-EUROPE (www.1800flyeurope.com) 


Am folosit asta ca să obţin un bilet dus-întors de la JFK la Londra, 
la un avion care pleca în două ore. 


» Bilete de avion la reducere pentru zboruri din Europa (www.rya- 
nair.com, www.easyjet.com] 
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Cazare gratuită în lumea întreagă — Pe termen scurt 


» Global Freeloaders (www.globalfreeloaders.com) 


Această comunitate online aduce oamenii împreună pentru a-ţi 
oferi cazare gratuită oriunde în lume. Economisește bani și fă-ți 
prieteni noi în timp ce vezi lumea din perspectiva unui localnic. 


» The Couchsurfing Project (www.couchsurfing.com) 


Similar cu site-ul de sus, doar că tinde să atragă o mulțime mai 
tânără, mai petrecăreață. 


» Hospitality Club (www.hospitalityclub.org) 


Întâlnește localnici din toată lumea, care îţi pot oferi excursii 
gratuite sau cazare prin intermediul acestei rețele bine con- 
duse, de mai bine de 200 000 de membri din peste 200 de țări. 


Cazare gratuită în lumea întreagă — Pe termen lung 


» Home Exchange International (www.homeexchange.com) 


Aceasta este o listare de schimb de case și un serviciu de cău- 
tare cu mai bine de 12 000 de listări în peste 85 de țări. Le poţi 
trimite e-mailuri direct proprietarilor de casă, îți poți posta 
propria casă /propriul apartament și poţi să ai acces nelimitat 
pentru a vedea listările pentru un an, în schimbul unei taxe 
modice de membru. 


Cazare cu plată — de la sosire și până la final 


» Otalo (www.otalo.com) 


Otalo este un motor de căutare pentru închirieri pe perioada 
vacanței, care caută pe internet pe o mulțime de site-uri dife- 
rite de închirieri pentru vacanțe și prezintă peste 200 000 de 
case disponibile spre închiriat. Otalo este un fel de Kayak.com 
pentru închirierile pe perioada vacanței. Site-ul cercetează o 
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varietate de alte site-uri de închiriere și adună rezultatele în 
această unealtă ușor de folosit. 


»> Hostels.com (www.hostels.com) 


Acest site nu este doar pentru hostelurile pentru tineret. Am 
găsit un hotel drăguţ în centrul orașului Tokyo pentru 20 de 
dolari pe noapte și am mai folosit acest site pentru cazare simi- 
lar în opt țări. Gândește-te la locație și recenzii (vezi și Hotel- 
Chatter de mai jos), în loc de facilități. Hotelurile de patru 
stele sunt pentru călătorii care călătoresc pe bandă; acest site 
poate oferi o reală savoare locală înainte să găsești un aparta- 
ment sau altă cazare pe termen lung. 


» HotelChatter (www.hotelchatter.com) 


Află ultimele noutăţi pe acest jurnal zilnic de pe internet cu 
recenzii detaliate şi sincere ale condiţiilor de cazare din în- 
treaga lume. Actualizat de câteva ori pe zi, acest site oferă 
poveștile oaspeților frustraţi și ale celor care au descoperit 
comori ascunse. 


Este disponibililă și rezervarea online. 


»> Craigslist (www.Craigslist.org) 


În afară de revistele locale cu anunțuri imobiliare, precum 
Blid sau Zitty (fără glumă) în Berlin, am aflat că Craigslist este 
cea mai bună soluție pentru apartamente gata mobilate din 
străinătate, pe termen lung. Chiar în momentul în care scriu 
asta, există cel puțin 50 de țări reprezentate. Acestea fiind 
spuse, prețurile vor fi cu 30-70% mai mici în anunţurile imo- 
biliare din revistele locale. Dacă ai un buget redus, apelează la 
angajatul unui hostel sau la vreun alt localnic care să te ajute 
să dai câteva telefoane și să obţii o casă. Cere ajutorului local 
să nu menționeze că ești străin până ce prețul este deja 
stabilit. 
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» interhome International (www.interhome.com) 


Companie cu sediul în Zurich, peste 20 000 de case de închiri- 
at în întreaga Europă. 


»> Rentvillas.com (www.rentvillas.com) 


Site-ul oferă experienţe unice de închiriere - de la cabane și 
ferme până la castele - în toată Europa, inclusiv Franţa, Spania, 
Italia, Grecia și Portugalia. 


Unelte de accesare a calculatorului la distanţă 
> GoToMyPc (www.gotomypc.com) 


Acest program facilitează accesul simplu și rapid de la distan- 
tă asupra fișierelor, programelor, e-mailurilor și rețelelor cal- 
culatorului tău. Poate fi folosit în orice browser de internet 
sau dispozitiv wireless compatibil cu Windows și funcționea- 
ză în timp real. Am folosit GoToMyPc cu fervoare religioasă 
pentru mai mult de cinci ani, pentru a-mi accesa calculatoarele 
din SUA din țări și insule din întreaga lume. 


> WebExPCNow [http://pcnow.webex.com) 


WebEx, liderul accesului la distanță pentru companii, oferă în 
prezent software care face aproximativ aceleași lucruri ca Go- 
ToMyPc, inclusiv cut și paste între calculatoare, printare locală 
de la calculatoare aflate la distanţă, transferuri de fișiere și 
altele. 


» DropBox (www.getdropbox.com] și SugarSync (www.fourhour- 
blog.com/sugarsync); apoi JungleDisk (www.jungledisk.com) și 


Mozy (www.mozy.com). 
Atât DropBox, cât și SugarSync realizează copii de rezervă ale 
fișierelor și sincronizează multiple calculatoare (cel de acasă 
și cel folosit în călătorii, de exemplu). 
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JungleDisk și Mozy — eu îl folosesc pe cel din urmă—au mai 
puține caracteristici și sunt special concepute pentru copii de 
rezervă automate către sistemul lor de stocare online. 


Telefonie prin Internet (IP) gratuită sau cu costuri 
scăzute 
» Skype (www.skype.com) 


Skype este opţiunea mea pentru orice apel. Îți permite să suni 
numere de fix și de mobil, pe întregul mapamond, cu un preț 
de 2-3 cenți pe minut, sau să vorbești gratis cu alți utilizatori 
Skype din lume. Pentru aproximativ 40 de euro pe an, obţii un 
număr de SUA cu prefixul regiunii tale și primești apelurile ce 
sunt redirecționate către numărul tău de mobil din străinătate. 
Asta îţi face călătoriile invizibile. Poţi sta pe plajă în Rio și să 
răspunzi la apeluri de la „biroul” tău din California. Drăguţ. Skype 
chat, pe care-l primești împreună cu acest serviciu, este, de 
asemenea, perfect pentru a împărtăși informaţii sensibile de 
autentificare sau parole cu alţii, întrucât sunt criptate. 


> Vonage (www.vonage.com]) și 0oma (www.ooma.com) 


Vonage oferă un mic adaptor pentru o taxă lunară care conec- 
tează modemul tău de internet la un telefon normal. la-l cu 
tine în străinătate și montează-l în apartament pentru a primi 
apeluri pe un număr de SUA. Ooma nu are taxe lunare și nu 
necesită linie fixă, dar oferă un hardware similar, pe care îl 
poți conecta oriunde în lume la un broadband pentru un nu- 
măr local de Statele Unite. 


> VolPBuster (www.voipbuster.com] și RebTel (www.fourhourblog. 
com/rebtel) 

Atât VolPBuster, cât și RebTel pot furniza numere „false”. In- 

trodu numărul unui prieten de peste hotare pe site-urile lor, și 

ambele îți vor da un număr local din zona ta, care va fi 
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redirecționat către prietenul tău. VolPBuster funcționează la 
rândul lui ca un Skype mai ieftin, cu telefoane gratuite în mai 
bine de 20 de ţări. 


Telefoane multi-band și compatibile GSM 


» My World Phone (www.myworldphone.com) 


Eu prefer telefoanele Nokia. Asigură-te că orice telefon cum- 
peri, acesta este „neblocat”, ceea ce înseamnă că SIM-ul poate 
fi schimbat în diferite țări și cu provideri diferiți. 


» World Electronics USA [www.worldelectronicsusa.com) 


O bună explicare privind ce frecvenţe și benzi GSM funcțio- 
nează în fiecare ţară. Asta te va ajuta să te hotărăști ce fel de 
telefon să cumperi pentru călătorii (posibil și pentru acasă). 


Unelte pentru căile mai puţin bătute 


» Telefoane prin satelit (www.satphonestore.com) 


Dacă te vei afla în munții din Nepal sau pe o insulă izolată și o 
să vrei să ai confortul (sau durerea de cap) de a avea un tele- 
fon la îndemână, aceste telefoane se conectează direct la sateliți, 
în loc de turnuri de emisie-recepţie. Iridium este recomandat 
pentru cea mai bună recepţie (de la un pol la altul), iar Global- 
Star se află pe locul doi (cu o acoperire de trei continente). 
Închiriază sau cumpără. 


» Panouri solare de buzunar (www.solio.com) 


Telefoanele prin satelit și alte mici aparate electronice nu sunt 
de niciun folos (să joci broasca, poate?) dacă le moare bateria. 
Solio este aproximativ de dimensiunea a două pachete de 
cărți de joc și se desface în mici panouri solare. Am rămas sur- 
prins să aflu că mi-a încărcat telefonul mobil în mai puţin de 
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15 minute - de două ori mai repede decât un încărcător cu 
priză. Există adaptoare pentru aproape orice. 


Ce să faci odată ce ai ajuns acolo - experimente de carieră 
și altele 

» Revista Verge [vezi anexa Lecturi restricţionate) 

> Meet Up (www.meetup.com) 

Caută după oraș și activitate, pentru a găsi oameni care îți îm- 
părtăşesc interesele de pe întreg mapamondul. 


»> Devino un scriitor itinerant (www.writtenroad.com) 

Să fii plătit pentru a călători prin lume și a-ți aşterne impresi- 
ile pe hârtie? Pentru milioane de oameni ar fi o slujbă de vis. 
Află informații din interior despre lumea știrilor de călătorii 
de la veteranul Jen Leo, autorul cărții Sand in My Bra and 
Other Misadventures: Funny Women Write from the Road (Ni- 
sip în sutien şi alte aventuri nefericite: Femei amuzante scriu de 
pe drum). Acest blog a fost distins cu premiul Top Choice acor- 
dat de ghidul de călătorii Budget Travel, al lui Arthur Frommer, 
și prezintă, de asemenea, articole practice de mare valoare 
despre cum să călătorești fără gadget-uri sau low-tech. 


» Predă limba engleză (www.eslcafe.com) 


Cafeneaua ESL a lui Dave este una dintre cele mai vechi și mai 
utile resurse de internet pentru profesori, aspiranți la titlul de 
profesor și studenţi de limbă engleză. Include un forum de 
discuții și anunţuri „se caută profesor” din lumea întreagă. 


» Transformă-ţi creierul în plastilină (www.jiwire.com) 

Călătorește prin lume ca să conversezi prin mesage-instant cu 
prietenii tăi de acasă. Acest site listează peste 150 000 de 
zone wireless unde îţi poți satisface nevoile informaționale 
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compulsive. Să-ţi fie rușine dacă aceasta devine principala ta 
activitate. Dacă ești plictisit, ține minte - e vina ta. Și eu am 
fost în situaţia asta, așa că nu ţin predici. Se poate întâmpla și 
la case mai mari din când în când, dar devino mai creativ. 


> Testează o nouă carieră part-time sau full-time (www.workingo- 
verseas.com) 

Această enciclopedie este un meniu exhaustiv al opțiunilor 

celor cu o minte globală. Este fondată și actualizată de Jean- 

Marc Hachey, editorul specializat pe cariere internaționale al 

revistei Transitions Abroad. 


» Oportunităţi mondiale privind fermele organice [lwww.wwoof.org] 
Învață, şi apoi predă tehnici ecologice şi sustenabile de prelu- 
crare a pământului în zeci de ţări, printre care Turcia, Noua 
Zeelandă, Norvegia sau Polinezia Franceză. 


Comunică prin chat și e-mail într-o limbă pe care nu o 
cunoști 
» Google Chat Bots (http://bit.ly/imbot) 


Folosește acest chat în timp real folosind aproape orice limbă 
străină. Conversează prin mesaje instant (IM), direct din con- 
tul tău Gmail, cu oricine din lume. 


»> Nice Translator (www.nicetranslator.com) și Free Translation 
(www.freetranslation.com) 

Tradu texte din engleză într-o mulțime de limbi străine și vi- 

ceversa. Surprinzător de precis, deși procentul de 10-20% 

pierdut în traducere îți poate aduce necazuri. Nice Translator 

este mai rapid și poate fi folosit de pe iPhone. 
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Devino fluent în timp record 

Dependenţi de limbă și învăţare accelerată 

Pentru tot ce ţine de limbile străine, de la articole detaliate de 
tip „cum să...” (cum să reactivezi limbi uitate, cum să memo- 
rezi 1 000 de cuvinte pe săptămână, cum să stăpânești accen- 
tul etc.) până la mnemotehnici și cele mai bune linkuri, dă 
click pe „language” (limbă) la www.fourhourworkweek.com. 
Învăţatul limbilor străine este o obsesie pentru mine și o apti- 
tudine pe care am demontat-o și apoi am reasamblat-o, pen- 
tru a deveni mai eficientă. E posibil să devii fluent, la nivel 
conversațional, în orice limbă în trei până la șase luni. 


Găsește parteneri de conversaţie cu care să faci schimb 
de materiale 

» LiveMocha (www.livemocha.com), 

» EduFire (www.edufire.com] și 


> Smart.fm (http://smart.fm/) 


Îmi place în mod deosebit jocul lor de învăţat BrainSpeed. 


» About.com (www.about.com) 


Unele dintre cele mai populare limbi străine dispun de tutori- 
ale excelente pe About.com: 


> http://italian.about.com 
> http://spanish.about.com 
> http://german.about.com 
> http://french.about.com 


a5 


Umplerea golului 


> CUM SĂ DAI UN PLUS VIEŢII CÂND 
MUNCESTI ÎN MINUS 


A fi captivat de ceva dinafara noastră reprezintă un antidot puter- 
nic pentru mintea rațională, minte ce adesea se comportă atât de 
stupid. 

— ANNE LAMOTT, Bird by Bird" (Pasăre cu pasăre) 


Nu există suficient timp pentru a face toate nimicurile pe care 
vrem să le facem. 

— BILL WATTERSON, creatorul benzilor desenate 

Calvin and Hobbes 


KING'S CROSS, LONDRA 


m intrat împleticindu-mă în chioșcul de pe strada pavată și 

am comandat un sendviș cu prosciutto. Acum era 10:33 dimi- 
neața, a cincea oară când verificam cât e ceasul și a douăzecea 
oară când mă întrebam: „Ce naiba să fac astăzi?” 


Cel mai bun răspuns pe care l-am putut găsi până în acel mo- 
ment a fost: să îmi iau un sendviș. 


Treizeci de minute mai devreme mă sculasem fără ajutorul 
vreunui ceas cu alarmă, pentru prima oară în patru ani, după ce 
tocmai ajunsesem de pe aeroportul JFK cu o noapte înainte. Aș- 
teptasem asta de atâta vreme: să mă trezesc în cântecul păsărilor 


* Cartea a apărut în limba română la editura Paralela 45, în 2013, cu titlul Cum 
înveţi să scrii ficţiune pas cu pas (n. red.) 
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de afară, să mă ridic zâmbind în capul oaselor, să simt aroma cafe- 
lei proaspăt făcute și să mă întind precum o pisică în umbra unei 
vile din Spania. Minunat. În realitate, s-a dovedit mai degrabă a fi 
așa: am țâșnit în picioare de parcă mi-ar fi răsunat în ureche un 
corn de ceață, am pus mâna pe ceas, am blestemat, am sărit din 
pat în chiloți să-mi verific e-mailul, mi-am adus aminte că îmi in- 
terzisesem să fac asta, am blestemat din nou, mi-am căutat gazda 
(și fost coleg de clasă), mi-am dat seama că plecase la muncă, pre- 
cum restul lumii, după care am făcut un atac de panică. 


Mi-am petrecut restul zilei ca prin ceață, hoinărind de la 
muzeu la grădina botanică și apoi iar la muzeu, ca un program 
al mașinii de spălat, de clătire și stoarcere repetată, evitând 
internet-cafe-urile dintr-un vag sentiment de vinovăție. Aveam 
nevoie de o listă cu „lucruri de făcut” pentru a mă simţi productiv, 
așa că am trecut chestii gen „luat cina”. 


Avea să fie mult mai greu decât crezusem. 


Depresie postpartum: E normal 


Omul este astfel făcut încât să nu se poată relaxa după o anumită 

muncă decât apucându-se de alta. 
— ANATOLE FRANCE, autorul volumului The Crime of Sylvestre 
Bonnard (Crima lui Sylvestre Bonnard)“ 


Am mai multi bani și mai mult timp decât am visat vreodată... 
de ce sunt deprimat? 

Este o întrebare bună cu un răspuns bun. Fii bucuros că te gân- 
dești la asta acum, și nu la sfârșitul vieții! Cei retrași din câmpul 
muncii și ultra-bogaţi sunt adesea neîmpliniți și nevrotici din ace- 
lași motiv: au prea mult timp la dispoziţie. 


* Carte apărută în limba română cu acest titlu la editura Gramar, 2007 (n.red.) 
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Dar stai un pic... Nu asta urmărim? Mai mult timp? Nu despre 
asta e cartea? Nu, deloc. Prea mult timp liber nu este nimic altceva 
decât un mediu propice pentru îndoiala de sine și pentru alergătu- 
ra mintală în jurul cozii. Renunțarea la ceea ce este rău nu creează 
binele, ci lasă un gol. Reducerea muncii motivate de câștig nu este 
scopul final. A trăi mai mult - și a deveni mai mult - acesta este 
scopul. 


La început, fanteziile externe vor fi de ajuns, și nu este nimic 
în neregulă cu asta. Nici c-aș putea să subliniez mai mult impor- 
tanța acestei perioade. Fă-ţi de cap și trăiește-ți visurile. Asta nu e 
ceva superficial sau egoist. Este crucial să încetezi să te mai reprimi 
pe tine însuți și să scapi de obiceiul amânării. 

Să presupunem că te hotărăști să cochetezi cu vise precum 
mutarea în Caraibe sau un safari în Serengeti. Va fi minunat și de 
neuitat, și ar trebui să o faci. Va veni o vreme, totuși - fie că va fi 
după trei săptămâni sau după trei ani - când nu vei mai fi în stare 
să bei o piña colada sau să mai fotografiezi încă un babuin cu fun- 
dul roșu. Autocritica și atacurile de panică existenţiale vor începe 
să își facă simțită prezența. 


Dar asta este ceea ce mi-am dorit dintotdeauna! Cum e posibil 
să fiu plictisit?! 

Nu te speria și nu pune paie pe foc. E ceva normal printre toți cei 
cu performanţe ridicate care încetinesc pasul după ce lucrează 
din greu multă vreme. Cu cât ești mai isteț și mai orientat către un 
scop, cu atât mai mari vor fi aceste dificultăți de formare. A învăţa 
să înlocuiești percepţia lipsei de timp cu aprecierea abundenței 
de timp e ca și cum ai trece de la un espresso triplu la o cafea 
decofeinizată. 


Și asta nu e tot! Cei ce se retrag din câmpul muncii suferă de 
depresii și dintr-un alt motiv, și la fel ți se va întâmpla și ție: izola- 
rea socială. 
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Birourile sunt bune la anumite lucruri: cafea proastă gratis și 
văicărelile aferente, bârfele și compătimirile, clipurile video idioate 
trimise prin e-mail, însoțite de comentarii și mai idioate și ședințe 
care nu duc la nimic, dar prin care îți omori timpul cu câteva ho- 
hote de râs. Slujba în sine poate că e o fundătură, dar rețeaua de 
interacțiuni umane - mediul social - este cea care ne ţine acolo. 
Odată eliberat, această societate tribală automată dispare, ceea ce 
face ca vocile din capul tău să se audă tot mai tare. 


Nu trebuie să îţi fie frică de provocări existenţiale sau sociale. 
Libertatea este ca un sport nou. La început, noutatea în sine este 
suficient de antrenantă pentru a menține lucrurile interesante în 
permanență. Odată ce ai prins elementele de bază, totuși, devine 
clar că pentru a deveni măcar un jucător cât de cât bun este nevo- 
ie de antrenament serios. 


Nu te agita. Cele mai mari recompense sunt cele care urmează 
să vină, şi ești la câțiva metri de linia de sosire. 


Frustrări și dubii: Nu ești singurul 


Oamenii spun că ceea ce căutăm este un sens al vieţii. Eu nu cred 
că asta căutăm cu adevărat. Eu cred că ceea ce căutăm este expe- 
riența de a ne simți vii. 

— JOSEPH CAMPBELL, The Power of Myth (Puterea mitului) 


dată ce ai renunțat la programul 9-17 și începi să dai de greu, 

nu vei avea parte numai de bucurii și de fericire cu nisipuri 
albe, deși cea mai mare parte ar putea fi aşa. În absenţa distrage- 
rilor cauzate de termene-limită și colegi de muncă, întrebările 
importante (cum ar fi: „Ce înseamnă toate astea?”) devin mai greu 
de amânat pe altă dată. Într-o mare de opţiuni infinite, deciziile 
devin, de asemenea, mai grele - Ce naiba ar trebui să fac cu viața 
mea? E ca și cum ai fi din nou în ultimul an de liceu. 
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Asemenea tuturor inovatorilor și deschizătorilor de drumuri, 
vei avea momente înspăimântătoare de îndoială. Odată ce ai tre- 
cut de faza în care ești entuziasmat de tot ce se întâmplă, impulsul 
comparativ se va strecura. Restul lumii va continua cu corvoada 
muncii de la 9 la 17, iar tu vei începe să îţi pui întrebări cu privire 
la decizia ta de a părăsi rutina muncii plictisitoare. Printre îndoie- 
lile și autoflagelările cele mai comune se numără: 


1. Chiar fac asta ca să fiu mai liber și să duc o viață mai bună 
sau sunt pur și simplu leneș? 


2. Am părăsit cazna de zi cu zi pentru că e rea sau pentru că 
nu îi făceam față? Am abandonat cursa? 


3. Mai bine de atât nu se poate? Poate că îmi era mai bine 
când urmam ordine și nu cunoșteam posibilităţile. Cel 
puţin, era mai uşor. 

4. Am cu adevărat succes sau doar mă păcălesc singur? 


Nu cumva mi-am coborât standardele pentru a părea un 
învingător? Sunt pe calea cea bună prietenii mei, care 
acum câștigă de două ori mai mult ca acum trei ani? 


6. Dece nu sunt fericit? Pot face orice, și tot nu sunt mulțu- 
mit. Merit măcar să fiu? 


Majoritatea acestor îndoieli pot fi depășite de îndată ce le re- 
cunoaștem natura: sunt comparații depășite, ce folosesc standardele 
mai-mult-e-mai-bine și bani=succes, standarde ce ne-au adus 
problemele de la bun început. Chiar și așa, trebuie făcută o obser- 
vație mai profundă. 


Astfel de dubii invadează mintea atunci când nu există nimic 
altceva care s-o umple. Gândește-te la o perioadă sau la un mo- 
ment din viața ta când te-ai simțit 100% plin de viaţă și netulbu- 
rat - pe val. Există o mare probabilitate ca aceste momente să fi 
fost axate pe ceva exterior: pe cineva sau ceva. Sportul și sexul 
sunt două exemple bune. Neavând un obiectiv interior, mintea se 
concentrează asupra ei însăși și fabrică probleme pe care să le 
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rezolve mai apoi, chiar dacă aceste probleme sunt abstracte sau lipsite 
de importanţă. Dacă găsești un obiectiv, un scop ambițios care pare 
imposibil și care te forțează să te dezvolți”s, aceste îndoieli dispar. 


În procesul căutării unui nou obiectiv, este aproape inevitabi- 
lă apariția întrebărilor „importante”. Există o puternică presiune 
din partea pseudo-filozofilor de pretutindeni să lași la o parte ce 
este irelevant și să răspunzi la ce este etern. Două exemple popu- 
lare sunt: „Care este sensul vieţii?” și „Ce rost au toate astea?” 


Mai sunt multe altele, care variază de la introspecţie la cu- 
noaștere ontologică, dar eu am o soluţie pentru aproape toate - nu 
răspund deloc la ele. 


Nu sunt nihilist. De fapt, mi-am petrecut mai mult de un dece- 
niu din viață investigând mintea și conceptul de sens, o căutare ce 
m-a purtat din laboratoarele neurologice la universitățile de top 
și pe culoarele instituţiilor religioase din întreaga lume. Concluzia 
după toate acestea este surprinzătoare. 


Sunt 100% convins că majoritatea întrebărilor importante pe 
care ne simțim obligați să le înfruntăm - transmise prin secole de 
analiză în exces și interpretări greșite - folosesc termeni atât de 
greu de definit, încât fac ca orice tentativă de a le răspunde să fie 
o pierdere de vreme.” Asta nu e deprimant. E eliberator. 


Să luăm ca exemplu întrebarea întrebărilor: Care este sensul vieții? 


Dacă sunt presat, n-am decât un răspuns. Este starea sau con- 
diția caracteristică unui organism viu. „Dar asta e doar o definiție”, 
va replica cel ce întreabă. „Nu la asta mă refeream.” Atunci la ce te 
referi? Până ce întrebarea nu va fi clară - fiecare termen definit — 
nu are rost să răspunzi. La întrebarea despre „scopul vieţii” este 
imposibil de răspuns fără elaborări ulterioare. 


75 Abraham Maslow, psihologul american celebru pentru propunerea sa, „Piramida 
nevoilor a lui Maslow,, ar defini termenul drept „experienţă de vârf”. 

76 Există un loc pentru dialoguri și întrebări retorice meditative, însă asemenea 
unelte sunt opţionale și în afara scopului acestei cărţi. Majoritatea întrebărilor fără 
răspuns sunt pur și simplu formulate cu cuvinte nepotrivite. 
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Inainte de a-ți consuma timpul cu o întrebare producătoare 
de stres, importantă sau nu, asigură-te că răspunsul este „da” la 
următoarele două întrebări: 


1. Am stabilit un singur înțeles pentru fiecare termen din 
întrebare? 


2. Poate un răspuns la această întrebare să servească drept 

temei pentru a îmbunătăţi lucrurile? 

„Care este scopul vieții?” nu îndeplinește condiţiile din prima 
și, prin urmare, nici din a doua. Întrebări cu privire la lucruri ce se 
află dincolo de sfera ta de influență, precum „Și dacă trenul întâr- 
zie mâine?” nu îndeplinesc cea de-a doua condiţie și, prin urmare, 
trebuie ignorate. Acestea nu sunt întrebări care să merite. Dacă 
nu o poți defini sau nu poţi acționa ca urmare a ei, ignor-o. 
Dacă aplici măcar acest punct din cartea aceasta, vei ajunge în cei 
1% jucători de top din lume și vei ține cea mai mare parte a stre- 
sului filosofic în afara vieții tale. 


Ascuţirea raționamentului tău mintal logic și practic nu înseamnă 
să fii ateu sau agnostic. Nu înseamnă să fii grosolan sau superficial. 
Înseamnă să fii isteţ şi să îţi direcţionezi efortul acolo unde poate să 
aibă cea mai mare importanţă pentru tine și pentru alții. 


Scopul suprem: Bătaie de tobe, vă rog! 


Omul are nevoie nu de o stare lipsită de tensiune, ci mai degrabă 

de truda și lupta pentru un ţel care să merite, pentru o sarcină 
aleasă de bunăvoie. 

— VIKTOR E. FRANKL, spuraviețuitor al Holocaustului, 

autor al cărţii Man's Search for Meaning" 

(Căutarea sensului vieţii de către om) 


red că viața există pentru a fi savurată și că cel mai important 
lucru este să te simţi bine în legătură cu tine însuți. 


* Carte apărută în limba română în 2009, la editura Meteor Press, cu titlul Omul în 
căutarea sensului vieţii (n. red.) 
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Fiecare persoană are modalităţile proprii pentru a le atinge 
pe ambele, iar aceste modalități se schimbă de-a lungul vremii. 
Pentru unii, răspunsul ar putea fi să ajute copiii orfani, iar pentru 
alții să compună muzică. Eu am un răspuns personal pentru am- 
bele - să iubeşti, să fii iubit și niciodată să nu te oprești din învățat 
—, dar nu mă aştept ca această reţetă să fie universală. 

Unii critică focalizarea pe dragostea de sine și distracție ca fi- 
ind egoistă și hedonistă, însă, în realitate, nu e nici una, nici alta. 
Să te bucuri de viaţă și să-i ajuţi pe alţii - sau să te simți bine în 
legătură cu tine însuți și să promovezi binele suprem - nu se ex- 
clud reciproc, și tot așa se întâmplă și cu a fi agnostic și a duce o 
viață morală. Una nu o exclude pe cealaltă. Să presupunem că 
suntem de acord în această privință. Rămâne în continuare între- 
barea: „Ce pot face cu timpul meu pentru a mă bucura de viață și 
a mă simți bine în propria piele?” 

Nu pot oferi un răspuns unic care să se potrivească tuturor 
oamenilor, însă, bazându-mă pe zeci de Noi oameni bogați împli- 
niți pe care i-am intervievat, există două componente esenţiale: 
învățatul continuu și ajutorul oferit altora. 


A învăţa nelimitat: Ascuţirea tăișului 


Americanii care călătoresc în străinătate pentru prima oară sunt 
adesea șocați să descopere că, în ciuda progresului realizat în ul- 
timii treizeci de ani, foarte mulți străini vorbesc în continuare 
limbi străine. 

— DAVE BARRY 


trăi înseamnă a învăța. Nu văd vreo altă opțiune. Acesta este 

motivul pentru care m-am simţit obligat să-mi dau demisia 
sau să fiu concediat de la diverse slujbe în primele șase luni. Curba 
învățării se aplatizează și eu mă plictisesc. 

Deși îți poţi upgrada creierul și în țară, călătoritul și mutatul 
oferă condiţii unice, care grăbesc acest progres. Mediile diferite 
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servesc drept contraexemplu sau oglindă pentru propriile tale 
prejudecăți, făcând ca slăbiciunile să fie mult mai ușor de îndreptat. 
Rareori călătoresc pe undeva fără să mă hotărăsc mai întâi cum o să 
devin obsedat de o anumită abilitate. lată câteva exemple: 


» Connemara, Irlanda: limba irlandeză, flautul irlandez și 
hurlingul, cel mai rapid sport de teren din lume (imaginează-ți 
un amestec de lacrosse și rugby, jucat cu cozi de topor) 

» Rio de Janeiro, Brazilia: portugheza braziliană și jujitsu 
brazilian 

> Berlin, Germania: limba germană și locking (o formă de 
break-dance, în poziție dreaptă) 


Tind să mă concentrez pe deprinderea limbii și pe o aptitudi- 
ne kinestezică, uneori descoperind-o pe cea din urmă după ce 
aterizez în țara respectivă. Cei mai de succes hoinari în serie tind 
să îmbine aspectele mentale cu cele fizice. Ţine cont că eu trans- 
port adesea cu mine o abilitate pe care o practic acasă - artele 
marțiale -, în alte țări unde aceasta este, de asemenea, practicată. 
Viață socială și camaraderie instant. Nu e nevoie să fie un sport 
competitiv - ar putea fi excursiile de agrement, șahul sau aproape 
orice te face să scoţi nasul din cărți sau te scoate din apartament. 
Sportul, întâmplător, este excelent pentru evitarea fricii de a vorbi 
stâlcit o limbă străină și a-ți face prieteni buni chiar dacă vorbești 
precum Tarzan. 

Învăţarea unei limbi străine merită o menţiune specială. Este, 
fără excepţie, cel mai bun lucru pe care îl poţi face pentru a-ţi per- 
fecționa gândirea clară. 

Pe lângă faptul că este imposibil să înţelegi o cultură fără a-i 
înțelege limba, deprinderea unei limbi străine te face mai conști- 
ent de propria limbă și de propriile gânduri. Avantajele de a deve- 
ni fluent într-o limbă străină sunt subestimate, în aceeași măsură 
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în care este supraestimată dificultatea. Mii de lingviști teoretici- 
eni mă vor contrazice, dar eu știu din cercetări și din propriile 
experimentări cu mai bine de 12 limbi străine că (1) adulţii pot 
învăţa limbi străine mult mai rapid decât copiii”, atunci când este 
eliminată munca constantă de la 9 la 17 și (2) că este posibil să 
devii fluent la nivel conversațional în șase luni sau mai puţin. Cu 
patru ore pe zi, șase luni pot fi reduse la mai puţin de trei luni. 
Scopul acestei cărți nu este explicarea lingvisticii aplicate și învă- 
tarea de limbi străine 80/20, însă poţi găsi resurse și ghiduri com- 
plete pe www .fourhourworkweek.com. Eu am învăţat șase limbi 
străine după ce n-am reușit să învăţ spaniola în liceu. Și tu poți 
face la fel, cu uneltele potrivite. 

Învață o limbă străină, și vei obține o a doua lentilă prin care 
să analizezi și să înţelegi lumea. Să înjuri lumea când vii acasă 
este, de asemenea, amuzant. 


Nu pierde șansa de a-ți dubla experienţa de viață. 


Să servești unei cauze potrivite: Să salvezi 
balenele sau să le ucizi pentru a hrăni copiii? 


Morala este pur și simplu atitudinea pe care o adoptăm față de 
persoanele care ne displac în mod deosebit. 
— OSCAR WILDE 


A: fi de așteptat să menționez și servitul unei cauze în acest 
capitol, așa că iată! Precum la toate celelalte aspecte prezen- 
tate, există o oarecare întorsătură. 


Să acționezi în serviciul cuiva înseamnă ceva simplu pentru 
mine: să faci ceva care îmbunătățește viaţa altcuiva în afară de 
tine. Nu este totuna cu filantropia. Filantropia reprezintă 


77 Ellen Bialystok and Kenji Hakuta, In Other Words: The Science and Psychology of 
Second-Language Acquisition (În alte cuvinte: Știința şi psihologia învăţării cele de-a 
doua limbi) (Basic Books, 1995). 
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preocuparea altruistă pentru bunăstarea omenirii - a vieții ome- 
nești. Viaţa omenească a fost multă vreme axată pe izolarea de 
mediu și de restul lanțului trofic, de-aici și goana noastră către 
extincția iminentă. Așa ne trebuie! Lumea nu există doar pentru 
îmbunătăţirea vieții și înmulţirea omenirii. 

Înainte să încep să mă leg cu lanţuri de copaci și să salvez 
broaștele săgeată, ar trebui, totuși, să îmi urmez propriul sfat: Nu 
deveni un snob al cauzelor. 

Cum poți să ajuţi copiii care suferă de foame din Africa, în 
timp ce există copii care suferă de foame și în Los Angeles? Cum 
poți să salvezi balenele, când oamenii fără adăpost mor de frig? 
Cum poate cercetarea voluntară asupra distrugerii coralilor să-i 
ajute pe acei oameni care au nevoie de ajutor acum? 


Copii, vă rog! Totul pe lumea asta are nevoie de ajutor, așa că 
nu te lăsa prins de argumente de tipul „cauza mea e mai tare decât 
a ta” fără răspuns potrivit. Nu există comparații calitative sau can- 
titative care să aibă sens. Adevărul este următorul: Acele mii de 
vieți pe care le salvezi ar putea contribui la o foamete care ucide 
milioane sau acel tufiș din Bolivia pe care tu îl protejezi ar putea 
să dețină leacul pentru cancer. Efectele pe termen lung sunt necu- 
noscute. Fă ce poţi mai bine și speră la ce e mai bine. Dacă faci lu- 
mea un loc mai bun - în orice sens ai defini tu asta -, consideră că 
ai făcut o treabă bună. 


Să servești o anumită cauză nu se limitează la a salva vieți, și 
nici la a salva mediul. Ar putea, de asemenea, să îmbunătățească 
viața. Dacă ești muzician și faci mii sau milioane de oameni să 
zâmbească, eu văd asta drept servit. Dacă ești un mentor și schimbi 
în bine viaţa unui copil, lumea a devenit mai bună . Îmbunătăţirea 
calității vieții din lume nu este în niciun caz inferioară adăugării 
de noi vieți. 

Servitul este o atitudine. 


Găsește cauza sau mijlocul care te interesează cel mai mult și 
nu căuta scuze. 
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> Î&A: ÎNTREBĂRI ŞI ACȚIUNI 


Adulții îi întreabă mereu pe copii ce vor să se facă atunci când vor 
fi mari pentru că sunt în căutare de idei. 
— PAULA POUNDSTONE 


Miracolul nu e să mergi pe apă. Miracolul este să mergi pe pământul 
verde, să fii adânc ancorat în prezent și să te simţi cu adevărat viu. 
— THICH NHAT HANH 


ar nu pot, pur și simplu, să călătoresc, să învăţ limbi sau să 

lupt pentru o cauză tot restul vieții mele! Normal că nu poți! 
Nu asta este sugestia mea. Acestea sunt „puncte centrale din via- 
tă” - puncte de pornire care duc la oportunități și experiențe pe 
care altfel nu le-ai putea descoperi. 

Nu există un răspuns corect la întrebarea „Ce ar trebui să fac 
cu viața mea?” În primul rând, uită de „ar trebui”. Pasul următor 
- și asta e tot - este să urmărești ceva, contează prea puţin ce anu- 
me, care să fie distractiv sau care să merite. Nu te pripi să te 
arunci într-un angajament pe termen lung. Acordă-ţi timp să 
găsești ceva pentru care simţi o chemare, nu doar prima formă 
acceptabilă de muncă-surogat. Acea chemare te va duce, la rândul 
ei, la altceva. 


lată o ordine potrivită cu care zeci de Noi oameni bogați au 
pornit cu succes. 


1. Reîncepe de la zero: nu face nimic. 


Înainte de a scăpa de demonii minții, trebuie să-i înfruntăm. 
Cel mai mare dintre ei este dependența de viteză. E greu să-ţi 
recalibrezi ceasul interior fără să-ți iei o pauză de la supra- 
stimularea constantă. Călătoria și impulsul de a vedea o mie 
de lucruri pot exacerba asta. 
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Să încetinești nu înseamnă să realizezi mai puțin; înseamnă 
să tai distracțiile neproductive și percepţia de a fi grăbit. la în 
considerare o mini-retragere în liniște, de 3-7 zile, în timpul căreia 
să fie interzise informaţiile din media și chiar și vorbitul. 


Învață să reduci zgomotul de fundal al minţii, pentru a 
aprecia mai multe înainte de a face mai multe: 
» Fundaţia Arta Trăirii (Cursul II) - Internaţional (www.artofliving.org) 


» Centrul de meditaţie Spirit Rock din California (http://www.spirit 
rock.org) 


» Centrul Kripalu pentru Yoga și sănătate din Massachusetts 
(http://www.kripalu.org) 


> Sky Lake Lodge, New York Îhttp://www.sky-lake.org) 


2. Fă o donaţie anonimă către o organizaţie non-profit, la 
alegerea ta. 


Asta te va pune în mișcare și va disocia senzaţia de bine atunci 
când slujești o cauză și ești lăudat pentru asta. E o senzație și 
mai bună atunci când e pură. lată câteva site-uri bune pentru 
început: 


»> Navigatorul de carităţi (www.charitynavigator.org) 


Acest serviciu independent afișează peste 5 000 de organizații 
de caritate, folosindu-se de criteriile selectate de tine. Reali- 
zează-ți o pagină personalizată de favoriți și compară-i unul 
lângă celălalt, gratuit. 

> Firstgiving (www.firstgiving.com) 

Firstgiving.com îți permite să îţi creezi o pagină de strâns fon- 
duri online. Donaţiile pot fi realizate prin URL-ul tău persona- 
lizat. Eu am folosit Firstgiving în coordonare cu o organizație 
non-profit numită Room to Read”, pentru a construi școli atât 
în Nepal, cât și în Vietnam, cu mai multe ţări în așteptare: 


* Camera de citit (n. red.) 
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www.firstgiving.com/timferriss și www.firstgiving.com/tim- 
ferriss2. Dacă vrei în mod specific să ajuţi animalele, de exem- 
plu, poţi să dai click pe un link asemănător și să accesezi site-uri 
web pentru sute de organizații caritabile diferite, specializate 
pe protecţia animalelor, și mai apoi să decizi cui îi vei dona ba- 
nii. Varianta britanică a site-ului este http://justgiving.com. 


» Reţeaua pentru bine (www.networkforgood.org) 


Vizitatorii acestui site web vor găsi linkuri către organizații 
caritabile aflate în nevoie de donații, precum și oportunități 
de a lucra ca voluntar. De asemenea, poţi seta o donație auto- 
mată online, prin cardul de credit. 


la-ţi o minivacanţă pentru studiu, în combinaţie cu un 
program de voluntariat local 


Fă o mini-retragere - șase luni sau mai mult, dacă se poate - 
pentru a te concentra pe studiu și pe slujirea unei cauze. O 
durată mai mare îţi va permite să te concentrezi pe limbă, 
ceea ce, la rândul său, va permite o interacțiune mai mare și o 
contribuție mai valoroasă în cadrul voluntariatului. 


Pe durata acestei călătorii, notează într-un jurnal autocri- 
ticile și gândurile negative. De fiecare dată când te simţi supă- 
rat sau tensionat, întreabă „de ce” de cel puţin trei ori și trece 
răspunsul pe hârtie. Descrierea acestor îndoieli în scris le re- 
duce la jumătate impactul. În primul rând, adesea natura am- 
biguă a îndoielii de sine este cea care doare cel mai mult. 
Definirea și explorarea ei în scris - la fel ca a-ţi forța colegii să 
îți scrie e-mailuri - necesită o claritate a gândirii, în fața căreia 
majoritatea grijilor se dovedesc a fi lipsite de fundament. În al 
doilea rând, înregistrarea acestor griji pare cumva să ţi le 
scoată din cap. 


Insă unde să mergi și ce să faci? Nu există un răspuns corect, 


precis, nici la această întrebare. Folosește-te de următoarele în- 
trebări și resurse pentru un brainstorming. 
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Ce te enervează cel mai mult la starea lumii? 

De ce ţi-e frică cel mai mult pentru deceniile care vin, fie că ai 
copii sau nu? 

Ce îți provoacă cea mai mare fericire în viață? Cum i-ai putea 
ajuta pe alţii să se bucure în același fel? 


Nu este nevoie să te limitezi la o singură regiune. O mai ţii 
minte pe Robin, care a călătorit prin America de Sud vreme de 
un an cu soțul și cu fiul ei de șapte ani? Ei trei au petrecut o 
lună-două făcând muncă de voluntariat în fiecare loc, asam- 
blând scaune cu rotile în Banos, Ecuador, ajutând la refacerea 
unor animale exotice în pădurea tropicală boliviană și ve- 
ghind asupra broaștelor țestoase pieloase în Suriname. 


Ce-ar fi să te ocupi de excavări arheologice în Iordania sau 
să ajuţi victimele tsunamiului din Thailanda? Acestea sunt doar 
două dintre zecile de studii de caz despre mutări și voluntariat 
în străinătate din fiecare număr al revistei Transitions Abroad 
(www.transitions-abroad.com). Printre alte resurse se află: 


Mâini de ajutor ca răspuns la dezastru: www.hodrorg 
Proiectul Speranța: www.projecthope.org 

Relief internațional: www.ri.org 

Echipe Relief internațional: www.irteams.org 

Ambasadori internaționali ai aviației: wwwairlineamb.org 
Ambasadori pentru copii: www.ambassadorsforchildren.org 
Călăreţi Relief internaţional: wwwreliefridersinternational.com 


Programul Habitat pentru omenire - Satul global: www. 
habitat.org 


Planeta: Liste cu locaţii globale pentru ecoturism practic: 
www.planeta.com 
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Reexaminează și resetează dreamline-urile 


După ce închei mini-retragerea, reexaminează dreamline-urile 
formulate în Definiție și ajustează-le după nevoie. Următoa- 
rele întrebări vor fi de ajutor: 


La ce te pricepi? 

La ce te-ai pricepe cel mai bine? 

Ce te face fericit? 

Ce te entuziasmează? 

Ce te face să te simți împlinit și să ai o părere bună despre 
tine însuţi? 

Care este lucrul realizat de tine de care te simţi cel mai 
mândru? L-ai putea repeta sau dezvolta mai departe? 

Ce îți place să împărtășești sau să experimentezi împreu- 
nă cu alți oameni? 


Pe baza concluziilor de la pașii 1-4, ia în considerare să 
încerci vocaţii noi, cu normă redusă sau întreagă. 


Munca cu normă întreagă nu este rea dacă asta ai prefera să faci. 
Aici trebuie să facem o distincţie între „muncă” și „vocaţie”. 


Dacă ţi-ai creat o muză sau ţi-ai redus orele aproape de 
zero, ia în considerare testarea unei vocaţii cu normă redusă 
sau întreagă: o chemare adevărată sau o ocupaţie de vis. Asta 
am realizat eu cu cartea aceasta. Acum le pot spune oamenilor 
că sunt scriitor, în loc să le ofer explicaţia lungă de două ore cu 
traficul de droguri. Ce visai să te faci când erai mic? Poate că a 
sosit momentul să te înscrii la o agenţie spaţială sau să lucrezi 
ca asistent al unui biolog marin. 


Nu e imposibil să retrăiești entuziasmul copilăriei. De 
fapt, este o necesitate. Nu mai există lanțuri - sau scuze - care 
să te rețină. 


© 


Top 13 greşeli 
ale Noilor oameni bogați 


Dacă nu comiți greșeli, atunci nu lucrezi la probleme suficient de 
grele. Iar asta este o greșeală mare. 

— FRANK WILCZEK, laureat al Premiului Nobel 

pentru fizică, în 2004 


Ho imparato che niente e impossibile, e anche que quasi niente e 
facile (Am învățat că nimic nu e imposibil și că aproape nimic nu 
e ușor...) 

— ARTICOLO 31 (trupă rap italiană), „Un Urlo” („Un țipăt”) 


reșelile sunt esenţa jocului în lifestyle design. E nevoie să lupţi 
Ga impulsuri după impulsuri din vechea ta lume bazată pe 
amânarea vieții până la retragerea din câmpul muncii. lată greșe- 
lile pe care le vei face. Nu deveni frustrat. Toate fac parte din 
proces. 


1. Să-ţi pierzi din vedere visurile și să decazi în situaţia de 
a „munci de dragul muncii” (W4W). Te rog, citește din nou 
introducerea și capitolul următor al cărţii de față de fiecare 
dată când simți că pici în această capcană. Toată lumea o pă- 
țește, dar mulți rămân blocaţi și nu mai ies din ea. 

2. Să faci micro-management și să trimiţi e-mailuri ca să 
umpli timpul. Stabileşte responsabilitățile, scenariile de pro- 
bleme, regulile și limitele luării de decizii autonome - apoi 
oprește-te, de dragul sănătăţii mintale a tuturor celor 
implicați. 
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3. Să te ocupi de probleme de care se pot ocupa externa- 
lizatorii sau colegii tăi. 


4. Să-ţi ajuţi externalizatorii sau colegii de mai multe ori 
în aceeași problemă sau în probleme neimportante. 
Oferă-le reguli de tip „în cazul în care” pentru rezolvarea pro- 
blemelor mai comune. Oferă-le libertatea de a acționa fără 
să-i împingi tu de la spate, stabilește în scris limitele, și apoi 
accentuează în scris că nu vei răspunde la cereri de ajutor în 
privinţa problemelor acoperite de aceste reguli. În cazul meu 
particular, toți externalizatorii au la discreţie capacitatea de a 
rezolva orice problemă care costă sub 400 de dolari. La sfârșitul 
fiecărei luni sau a fiecărui trimestru, în funcție de externali- 
zator, evaluez cum au afectat deciziile lor profitul și ajustez 
regulile în consecință, adesea adăugând noi reguli, pe baza 
deciziilor lor bune și a soluţiilor inovatoare. 

5. Să alergi după clienți, mai ales după cei necalificaţi sau 
după posibili clienţi internaţionali, atunci când ai un flux 
de venituri suficient pentru a-ţi finanța obiectivele 
nonfinanciare. 


6. Să răspunzi la e-mailuri care nu au ca rezultat o vânzare 
sau care pot primi răspuns printr-o secţiune de Întrebări 
frecvente sau prin răspuns automat. Pentru un bun exem- 
plu de răspuns automat care direcționează oamenii către in- 
formaţiile și externalizatorii potriviţi, trimite un e-mail la 
info Qfourhourworkweek.com. 


7. Să muncești în locul în care trăiești, dormi sau în care 
ar trebui să te relaxezi. Separă-ți mediile - stabilește-ți un 
singur spațiu pentru lucru și doar pentru lucru - altfel nu vei 
fi niciodată în stare să evadezi”?. 


78 Pentru a evita camera de zi şi magazinul de cafea ca birouri, ia în considerare uti- 
lizarea unei companii „de lucru în comun” ca spațiu ocazional: http://coworking. 
pbwiki.com. 
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8. Să nu faci o analiză amănunţită 80/20 la fiecare două- 
patru săptămâni pentru afacere și pentru viaţa ta 
personală. 


9. Să cauţi să obţii perfecțiunea infinită, în loc de grozav 
sau pur și simplu bine, fie că vorbim de viaţa ta personală, 
fie de cea profesională. Recunoaște că asta este adesea doar 
o altă scuză pentru munca de dragul muncii. Majoritatea 
obiectivelor sunt precum învățarea unei limbi străine: ca să 
vorbești corect 95% din timp, este nevoie de șase luni de efort 
concentrat, în timp ce, ca să vorbești corect 98% din timp, 
este nevoie de 20-30 de ani. Țintește spre „grozav” pentru 
câteva aspecte și spre „suficient de bine” pentru restul. Per- 
fecțiunea este un ideal și o direcţie bună, dar recunoaște și ce 
înseamnă: o destinaţie imposibilă. 

10. Să exagerezi complet fleacuri și probleme mici, ca 
pretext pentru a munci. 


11. Să transformi probleme care nu sunt presate de timp 
în chestiuni urgente pentru a-ţi justifica munca. De câte ori 
trebuie s-o spun? Concentrează-te pe viaţa din afara conturi- 
lor tale bancare, chiar dacă în primele etape va fi un vid în- 
spăimântător. Dacă nu poţi să-ți găsești un scop în viață, este 
responsabilitatea ta ca ființă umană să îl creezi, fie că asta în- 
seamnă împlinirea visurilor sau găsirea unei slujbe care să-ți 
ofere un scop și respect de sine - în mod ideal, o combinaţie a 
celor două. 


12. Să consideri un produs, o slujbă sau un proiect drept 
scopul final și substitut total pentru existenţa ta. Viaţa e 
prea scurtă ca să o irosești, dar e, de asemenea, și prea lungă 
pentru a fi un pesimist sau nihilist. Orice ai face acum, nu este 
decât o circumstanţă care te aduce mai aproape de următorul 
proiect sau de următoarea aventură. Orice punct mort în care 
ajungi este unul din care poţi scăpa. Îndoielile nu sunt altceva 
decât un semnal privind nevoia unui anumit fel de acțiune. 
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Când ai dubii sau te simți copleșit, ia o gură de aer și analizează-ți 
prin prisma Principiului 80/20 atât afacerile, cât și activitățile 
și relaţiile personale. 

13. Să ignori recompensele sociale ale vieţii. Înconjoară-te 
cu oameni zâmbitori și pozitivi, care nu au nimic de-a face cu 
munca. Creează-ți muzele de unul singur dacă trebuie, dar nu-ţi 
trăi viaţa singur. Fericirea împărtășită sub forma prieteniei și 
a dragostei înseamnă fericire înmulțită. 


Ultimul capitol 


> UN E-MAIL PE CARE TREBUIE SĂ-L CITEȘTI 


Nimic nu îl preocupă mai puțin pe omul ocupat decât cum să tră- 
iască; nimic nu se învață mai greu. 
— SENECA 


În ultimii 33 ani, m-am uitat în oglindă în fiecare dimineaţă și 
m-am întrebat: „Dacă astăzi ar fi ultima zi din viața mea, aș vrea, 
oare, să fac ce am să fac astăzi?” Și de fiecare dată când răspunsul 
a fost „nu” timp de prea multe zile la rând, mi-am dat seama că 
trebuia să se schimbe ceva... aproape totul - toate așteptările su- 
perficiale, toată mândria, toată acea frică de rușine sau de a eșua, 
lăsând doar ce este important cu adevărat. A-ți aminti că vei muri 
este cea mai bună metodă pe care o cunosc pentru a evita capca- 
na gândului că ai ceva de pierdut. 
— STEVE JOBS, președintele executiv al Apple Computer, 
care a renunțat la colegiu (la deschiderea anului 
universitar la Stanford, 2005)” 


D acă ești confuz în privința vieții, nu ești singurul. Suntem 
aproape șapte miliarde de oameni în situaţia ta. Asta nu este o 
problemă, desigur, odată ce ţi-ai dat seama că viaţa nu este nici o pro- 
blemă care trebuie rezolvată, și nici un joc care trebuie câștigat. 


Dacă ești prea absorbit să faci să se potrivească piesele unui 
puzzle inexistent, vei rata distracţia adevărată. Povara goanei 
după succes poate fi înlocuită cu o ușurință neprevăzută, când îţi 
dai seama că singurele reguli și limite sunt cele pe care ni le impu- 
nem singuri. 


7 http://news-service.stanford.edu/news/2005/june15 /jobs-061505.html. 
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Așa că fii curajos și nu îţi face griji în legătură cu ce gândesc 
oamenii. Și-așa nu o fac prea des. 

Acum doi ani am primit un e-mail de la o fată aflată pe patul de 
moarte într-un spital din New York. Am recitit de multe ori de atunci 
o parte a scrisorii ei, și sper că o vei face și tu, la rândul tău. Iat-o! 


DANS LENT 


Ai privit vreodată copiii 
Intr-un carusel? 


Sau ai ascultat 
Ropotul ploii pe pământ? 


Ai urmărit vreodată zborul năuc al unui fluture? 
Sau ai privit soarele când păleşte noaptea? 


Mai bine domolește pasul, 
Încetineşte dansul. 


Timpu-i scurt 
Nici muzica nu va dura. 


Alergi în zbor 
Prin fiecare zi? 


Când te întrebi: Cum eşti? 
Auzi răspunsul? 


Când ziua s-a sfârșit 
Stai întins în pat 


Și gândurile-ţi fug 
Spre sute de corvezi? 


Mai bine domolește pasul, 
Încetineşte dansul. 
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Timpu-i scurt 
Nici muzica nu va dura. 


I-ai spus cândva copilului 
Să o lăsăm pe mâine? 


Si-n graba ta, 
I-ai ignorat mâhnirea? 


Ai pierdut cândva legătura, 
Lăsând să piară o prietenie bună 


Pentru că n-ai timp 
Să suni și să spui „Bună? 


Mai bine domolește pasul, 
Încetineşte dansul. 


Timpu-i scurt 
Nici muzica nu va dura. 


Când alergi atât de repede să ajungi undeva, 
Jumătate din distracţia drumului până acolo va 
dispărea. 


Când îti faci griji și te grăbești cu ce ai de făcut 
Parcă ai arunca un cadou nedesfăcut. 


Viaţa nu e o cursă. 
Domolește pasul. 


Ascultă muzica 
Inainte să se sfârșească melodia. 


Nu în ultimul rând 


> CELE MAI BUNE ARTICOLE DE PE BLOG 


Arta de a lăsa lucrurile rele să se întâmple 


(DUPĂ 3 SĂPTĂMÂNI FĂRĂ BLOG) 


e când nu ne-am mai văzut! Tocmai am aterizat înapoi în Cali- 

fornia, după o lungă mini-retragere, îndelung așteptată, prin 
Londra, Scoţia, Sardinia, Republica Slovacă, Austria, Amsterdam și 
Japonia. Când am verificat inboxul e-mailului meu diabolic, mă 
așteptau câteva surprize neplăcute. De ce? Eu le lăsasem să se 
întâmple. 

Așa fac întotdeauna. 

lată câteva dintre „bucuriile” care mă așteptau de data asta: 


» Unul dintre centrele noastre de procesare a comenzilor 
fusese închis din cauza decesului CEO-ului, cauzând o 
pierdere de 20% în comenzile lunare și necesitând un 
transfer de urgenţă al tuturor designurilor web și proce- 
sărilor de comenzi 


» Apariţii ratate la radio și în reviste și potenţiali intervievatori 
supăraţi 

»> Mai bine de o duzină de oportunităţi pierdute de partene- 
riat în societăți mixte 
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Nu e ca și când mă dau peste cap să-i irit pe oameni - deloc -, 
dar recunosc un fapt critic: Adesea, ca să realizezi lucruri mari, 
trebuie să lași să se întâmple acele lucruri mici și rele. Aceasta 
este o abilitate pe care vrem să o cultivăm. 


Ce am obținut în schimb, pentru că am întors temporar spatele 
la tot ce se întâmpla și am suportat câteva ricoșeuri? 


» Am urmărit Cupa Mondială de Rugby în Europa și am văzut 
live echipa All Blacks a Noii Zeelande, ceva la care visasem 
în ultimii cinci ani. 

» Am tras cu toate armele cu care visasem să trag de când 
mă spălasem pe creier cu Commando'. Dumnezeu să bine- 
cuvânteze Republica Slovacă și pe paramilitarii ei. 


» Am filmat un episod-pilot pentru un serial de televiziune 
în Japonia, un vis de-o viaţă, și ocazie cu care m-am distrat 
cum n-o mai făcusem de luni de zile, poate chiar de ani. 

» M-am întâlnit cu editorul meu japonez, Seishisha, și am 
dat interviuri în presa din Tokyo, unde 4 ore - Săptămâna 
de lucru este acum numărul 1 în unele dintre cele mai mari 
reţele. 


» Am ținut o perioadă de 10 zile de post complet la tot ce 
ține de mass-media și m-am simţit de parcă îmi luasem o 
vacanţă de doi ani de la calculatoare. 


> Am participat la Festivalul Internaţional de Film de la Tokyo 
și am petrecut cu unul dintre eroii mei, producătorul se- 
rialului tv Planet Earth (Planeta Pământ). 


Odată ce îți dai seama că poți să blochezi zgomotul de fond 
fără să vină sfârșitul lumii, te simți eliberat într-un fel pe care pu- 
tini oameni ajung să-l cunoască. 


* Joc video popular, vândut în peste 3 milioane de copii în lumea întreagă (n.red.) 
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Dar ţine minte: Dacă nu ai atenţie, nu ai timp. Am avut timp 
să-mi verific e-mailul și căsuţa vocală? Sigur. Mi-ar fi luat zece mi- 
nute. Am avut atenţia necesară pentru a risca să descopăr crize în 
acele zece minute? Deloc. 


Oricât de tentant ar fi „să verific e-mailul doar un minut”, nu 
am făcut-o. Știu din experienţă că orice problemă găsită în inbox 
îți va rămâne ore sau zile întregi în minte după ce închizi calcula- 
torul, făcând „timpul liber” inutil din pricina preocupării. Este cea 
mai rea stare, în care nu experimentezi nici relaxare, nici produc- 
tivitate. Fii concentrat asupra muncii sau concentrat asupra a alt- 
ceva, niciodată între. 


Timpul fără atenţie este lipsit de valoare, așa că preţuiește 
atenţia în detrimentul timpului. 


lată câteva întrebări care te pot ajuta să-ți pui ochelarii de cal 
ai productivităţii și să pui lucrurile în perspectivă. Chiar și atunci 
când nu călătorești prin lume, dezvoltă-ți obiceiul de a lăsa să se 
întâmple neplăceri mărunte. Dacă nu o faci, nu vei găsi niciodată 
timp pentru lucrurile mari, capabile să-ți schimbe viaţa, fie că vor- 
bim de sarcini importante, fie de adevărate experiențe culminan- 
te. Dacă forțezi timpul, dar îl presari cu distrageri, nu vei avea 
atenția necesară pentru a-l aprecia. 


> Care este singurul țel ce, odată realizat, ar putea schimba 
totul? 


»> Ce anume simți că „trebuie” sau „ar trebui” să faci urgent 
în acest moment? 


» Poţi lăsa acel lucru urgent „să eșueze” - chiar și pentru o zi —, 
ca să ajungi la următoarea piatră de hotar pentru sarcinile 
tale care au potenţialul de a-ți schimba viața? 


»> Ce s-a aflat cel mai mult timp pe lista ta „de făcut”? Incepe 
asta la prima oră a dimineții și nu-ți permite întreruperi 
sau masa de prânz până nu termini. 
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Se vor întâmpla lucruri „rele”? Vor apărea mici probleme, 
într-adevăr. Câțiva oameni se vor plânge și vor trece repede peste 
asta. DAR, aspectele care ţin de imaginea de ansamblu pe care le 
finalizezi îți vor permite să vezi astea drept ceea ce sunt - mărun- 
țișuri și mini-obstacole ușor de reparat. 


Fă un obicei din acest schimb. Lasă neplăcerile mărunte să se 
întâmple și fă lucrurile mari, bune să se întâmple. 


- 25 OCTOMBRIE 2007 


Ce mi-a plăcut și ce am învăţat în 2008 


008 a fost unul dintre cei mai interesanțţi ani din viața mea. Am 

încheiat mai multe acorduri și am cunoscut mai mulți oameni 
decât în ultimii cinci ani la un loc. Asta a dus la multe revelații- 
surpriză despre natura umană și natura afacerilor, mai ales pe 
măsură ce am descoperit o mulţime dintre propriile mele false 
presupuneri. 


lată unele dintre lucrurile care mi-au plăcut și pe care le-am 
învăţat în 2008. 


Lecturi preferate în 2008: Zorba the Greek (Zorba Grecul! și 
Seneca: Letters from a Stoic (Seneca: Scrisori din partea unui 
stoic). Acestea sunt două dintre cele mai accesibile cărţi de filosofie 
practică pe care am avut vreodată plăcerea să le întâlnesc. Dacă 
trebuie să alegi una, ia Zorba, dar Lucius Seneca te va duce mai 
departe. Ambele sunt lecturi rapide, pentru 2-3 seri. 

Nu accepta favoruri mari sau costisitoare din partea străinilor. 
Această datorie karmică va ajunge să te urmărească. Dacă nu poți 
să lași ocazia să-ți scape, revino imediat la neutralitatea karmică 
printr-un dar la alegere. Plătește-ţi datoria înainte să stabilească 


* Volum apărut cu acest titlu la Editura Humanitas, în 2011 (n.red.) 
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ei termenii pentru tine. Excepţii: mentori de mare succes care fac 
prezentări și care nu muncesc în interesul tău. 


Nu trebuie să recuperezi pierderile în același fel în care le 
pierzi. Deţin o casă în San Jose, dar m-am mutat în urmă cu 12 
luni. E goală de-atunci, și eu plătesc o ipotecă mare în fiecare lună. 
Partea cea mai bună? Nu-mi pasă. Dar treburile nu au stat dintot- 
deauna așa. Mai multe luni de zile m-am simţit demoralizat, în 
timp ce alții mă presau să o închiriez, subliniind că în caz contrar 
era ca și când aș fi aruncat cu banii pe fereastră. Apoi mi-am dat 
seama: Nu trebuie să-ţi recuperezi banii în același fel în care-i 
pierzi. Dacă pierzi 1 000 de dolari la masa de blackjack, ar trebui 
să încerci să-i recuperezi acolo? Sigur că nu! Nu vreau să am de-a 
face cu chiriași, nici măcar cu o companie de gestiune imobiliară. 
Soluţia: Las casa în pace, o folosesc din când în când și creez pur și 
simplu din altă parte venituri care să acopere costul ipotecii, prin 
consultanţă, activitate editorială etc. 


Una dintre cauzele universale de îndoială de sine și depresie: 
încercarea de a-i impresiona pe oamenii pe care nu-i placi. 
Este în regulă să te dai peste cap ca să impresionezi, dar fă-o pen- 
tru oamenii potriviți - aceia cu care vrei să concurezi. 


Mesele luate încet = viață. De la Daniel Gilbert, de la Harvard, 
până la Martin Seligman, de la Universitatea din Pennsylvania, 
cercetătorii în domeniul „fericirii” (stare de bine autodeclarată) 
par să cadă de acord asupra unui fapt: Timpul petrecut la masă 
împreună cu prietenii sau cu persoanele dragi este un determi- 
nant direct al stării de bine. Să ai o cină/o ieșire la un pahar de 2 
până la 3 ore cel puţin o dată pe săptămână - da, 2-3 ore - cu cei 
care te fac să zâmbești și să te simţi bine. Am descoperit că efectul 
de strălucire de după este mai mare și mai de durată cu grupuri de 
cinci sau mai multe persoane. Două ocazii conduc la asta: cina de 
joi seara sau băuturi după cină și brunch de duminică. 


Adversitatea nu consolidează caracterul; îl dezvăluie. 
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Pe aceeași temă: Banii nu te schimbă; dezvăluie cine ești 
atunci când nu mai ești nevoit să fii drăguţ. 


Nu contează câţi oameni nu pricep. Contează doar câţi oameni 
o fac. Dacă ai o opinie puternică, documentată, nu o ține pentru 
tine. Încearcă să-i ajuţi pe oameni și să faci din lume un loc mai 
bun. Dacă năzuiești să faci ceva cât de cât interesant, așteaptă-te, 
totuși, ca un mic procent al populației să găsească întotdeauna o 
cale să o ia personal. Dă-i naibii! Criticilor nu li se ridică statui. 


Pe aceeași temă: Nu ești niciodată pe cât de rău se spune că 
ești. Agentul meu obișnuia să-mi trimită toate menționările pe 
bloguri sau în mass-media despre 4 ore - Săptămâna de lucru. La 
opt săptămâni de la publicare, l-am rugat să-mi trimită doar men- 
ționările pozitive din sursele importante de media și inadverten- 
tele efective la care trebuia să răspund. O asociere importantă: Nu 
ești nici pe cât de bun se spune că ești. Nu te ajută cu nimic să te 
înfumurezi sau să devii deprimat. Prima te face să fii neatent, iar 
cea de-a doua te face să fii letargic. Eu doream să am un optimism 
proaspăt, dar să rămân înfometat. Că tot vorbim de înfometat... 
Mănâncă un mic-dejun bogat în proteine în răstimp de 30 de 
minute după trezire și fă o plimbare de 10-20 de minute după 
aceea, în mod ideal jucându-te cu o minge de handbal sau de 
tenis. Acest obicei este mai bun decât o mână de pastile Prozac 
luate dimineața. (Lecturi sugerate: The 3-Minute Slow-Carb Brea- 
kfast |Micul-dejul de 3 minute slab în carbohidrați], How to „Peel” 
Hardboiled Eggs Without Peeling on [Cum să „decojești” ouă fierte 
tari fără să le cureţi de coajă] www.fourhourblog.com.) 


Îmi displace să pierd bani cam de 50 de ori mai mult decât 
îmi place să-i fac. De ce de 50 de ori? Ținând socoteala timpului 
ca un experiment, am concluzionat că petrec adesea de 50 de ori 
mai mult timp ca să previn pierderea unei sume ipotetice de 100 de 
dolari decât pentru câștigarea ei. Partea ridicolă este că, și după 
ce devii conștient de această înclinaţie, este greu să împiedici cea 
dintâi reacție. Prin urmare, eu manipulez cauzele exterioare ale 
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reacțiilor slabe, în loc să mă bazez pe o autodisciplină predispusă 
erorilor. 


Nu ar trebui să investesc în acţiuni de stat unde nu pot influ- 
enţa rezultatele. Odată ce am înțeles că aproape nimeni nu poate 
prezice toleranța la risc și reacţia la pierderi, în iulie 2008 mi-am 
transferat toate investiţiile în venituri fixe și instrumente financi- 
are, din acest motiv, punând deoparte 10% din venitul de dinainte 
de plata impozitului pentru investiţii tip business angel, unde pot 
contribui cu Ul/design semnificativ, cu PR și asistență în parte- 
neriatul corporativ. (Sugestii de lectură: Regândirea investiţiei — 
partea I, Regândirea investiţiei - partea a Il-a, pewww.fourhourblog. 
com) 


O întrebare bună asupra căreia să revii ori de câte ori te simţi 
copleșit: ai o cădere nervoasă sau o revelație? 


Exersează sărăcia în mod regulat - limitează chiar și cheltu- 
ielile moderate timp de o săptămână-două și dă de pomană 
peste 20% din hainele rar folosite - ca să gândești măreț și să-ți 
asumi „riscuri” fără teamă (Seneca). 


O mentalitate a lipsei (ce dă naștere geloziei și comportamentului 
lipsit de principii morale) este cauzată de disprețul pentru acele 
lucruri ușor de obținut (Seneca). 


O ceșcuţă de cafea neagră Kenyan AA cu scorţişoară deasu- 
pra, fără lapte sau îndulcitori. 


De obicei, este mai bine să-ţi respecţii vechile hotărâri, decât 
să iei unele noi. 


PENTRU A INTRODUCE UN MINUNAT AN 2009, aș vrea să citez 
un e-mail pe care l-am primit de la cineva care mi-a fost mentor 
mai bine de un deceniu: 
În timp ce mulţi își frâng mâinile, îmi aduc aminte de anii 
1970, când sufeream de pe urma crizei petrolului care cauza 
cozi lungi în benzinării, raționalizare și limite de viteză de 88 
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cum a făcut asta, urcând și coborând zeci de scări de la metrou și 
din hoteluri, prin Europa, timp de trei săptămâni, și - deși am râs 
mult, mai ales atunci când a recurs la târârea sau simpla aruncare 
a bagajelor pe scări în jos - aș vrea să te scutesc de criza de nervi. 
Savurarea călătoriei este invers proporțională cu cantitatea de 
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km/h pe autostrăzile federale, o recesiune, foarte puţin capi- 
tal de risc (50 de milioane de dolari pe an, în firme cu capital 
de risc) și ceea ce președintele Jimmy Carter (purtând un 
pulover în timp ce se adresa naţiunii la postul naţional de 
televiziune, pentru că dăduse mai încet căldura la Casa Albă) 
a numit o „indispoziţie”. Acelea au fost vremurile în care doi 
puști fără vreo educaţie universitară propriu-zisă, Bill Gates 
și Steve Jobs, au fondat companii care s-au descurcat destul 
de bine. Oportunităţile abundă în vremuri grele, în aceeași 
măsură ca în vremuri bune. De fapt, oportunităţile sunt ade- 
sea mai mari atunci când concepţia generală este că totul se 
duce de râpă. 

Ei bine... ne apropiem de finalul unui alt an grozav și, în 
ciuda celor citite privind perspectivele pentru 2009, ne pu- 
tem aștepta la un An Nou plin de oportunităţi, precum și de 
provocări stimulatoare. 


Un An Nou fericit la toată lumea! 


Cum să călătorești prin lume 
cu maximum 10 lire 


ă cari după tine un set de cinci piese de bagaje Samsonite în 
jurul lumii este iadul pe pământ. L-am urmărit pe un prieten 


porcării (a se citi: distrageri) pe care o aduci cu tine. 


Practica în mai bine de 30 de țări m-a învăţat că împachetatul 


minimalist poate fi o artă. 
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M-am întors din Costa Rica miercurea trecută și de atunci am 
aterizat în Maui, unde voi sta o săptămână. Ce am împachetat și de 
ce? (Vezi clipul video însoțitor la www.fourhourblog.com8) 


Practic, ceea ce voi numi metoda de călătorie CDA: Cumpără 
de Acolo. 


Dacă împachetezi pentru orice posibilă împrejurare neprevă- 
zută - am face bine să luăm manualul excursionistului, în caz că 
mergem în excursie, am face bine să luăm o umbrelă, în caz că 
plouă, am face bine să luăm pantofi și pantaloni de ocazie, în caz 
că mergem la un restaurant drăguţ - este inevitabil să ajungi să 
cari o povară demnă de un catâr. Am învăţat să aloc, în schimb, 
între 50 și 200 de dolari pe călătorie pentru un „fond de acomoda- 
re”, pe care îl folosesc ca să cumpăr articolele de care am nevoie 
odată ce e 100% nevoie de ele. Printre acestea se numără articole 
care ocupă mult spațiu și dau bătăi de cap, precum umbrele și re- 
cipiente cu cremă de plajă cărora le cam place să se verse. De ase- 
menea, nu cumpăra niciodată dacă poţi împrumuta. Dacă mergi în 
Costa Rica, într-o excursie de observare a păsărilor, nu trebuie 
să-ți iei binoclu - va avea altcineva. 


lată lista pentru Maui: 
» ojachetă ușoară Marmot lon (85 g.!) 


» o cămașă Coolibar cu mânecă lungă pentru prevenirea ar- 
surilor solare. Asta m-a salvat în Panama. 


» o pereche de pantaloni din poliester. Poliesterul este ușor, 
nu se mototolește și se usucă rapid. Dansatorilor de muzică 
disco și tinerilor care-și cară după ei rucsacul cu gadgeturi 
le place la nebunie. 


» un sistem de siguranță pentru laptop marca Kensington, 
folosit, de asemenea, pentru a securiza toate obiectele 
staționare 


80 Acest clip conţine modul în care îmi împachetez lucrurile din lista care urmează 
şi de ce procedez așa. Sunt incluse, de asemenea, și linkuri către toate articolele. 
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o singură șosetă Under Armour, folosită pentru a păstra 
ochelarii 


2 maiouri din nailon 

un prosop mare cu uscare rapidă, din microfibră, marca 
MSR, care absoarbe până la de șapte ori greutatea sa în apă 
o pungă cu fermoar conţinând o periuță de dinţi, pastă de 
dinți de călătorie și aparat de ras de unică folosință 


un pașaport biometric Fly Clear (www flyclear.com*!), care-mi 
reduce timpul de așteptare în aeroport cu circa 95% 


2 perechi de chiloți ușori ExOfficio. Sloganul lor este „17 
țări. 6 săptămâni. Și o singură pereche de chiloţi.” Cred că 
voi opta pentru două, ţinând cont că ambele cântăresc 
cam cât o mână de șerveţele Kleenex. Un alt beneficiu plă- 
cut al greutății lor: Sunt mult mai confortabili decât lenje- 
ria normală, din bumbac 


2 perechi de pantaloni scurți /costume de baie 


2 cărţi: Lonely Planet Hawaii și The Entrepreneurial Imperati- 
ve. (Cea de-a doua este extrem de recomandată. Încearc-o!) 


o mască pentru somn și dopuri pentru urechi 


o pereche de sandale Reef. Cel mai bine e să cumperi o 
pereche care are curelușe detașabile în jurul călcâiului. 


un aparat foto digital Canon PowerShot SD300, cu un card 
suplimentar de memorie 2 GB SD. Doamne, nici n-am cuvin- 
te să spun cât iubesc aparatul acesta. Este aparatul electro- 
nic cu cel mai bun design pe care l-am avut vreodată. Acum 
îl folosesc nu doar pentru toate fotografiile și înregistrările 
mele video, ci și ca înlocuitor pentru scanner. Mă gândesc să 
testez varianta mai nouă și mai ieftină SD1000. 


o pălărie ca a celor care recoltează cafeaua, ca să-mi pre- 
vin tenul palid să fie ars de soare 


81 Aceasta companie a fost prezentată pentru Capitolul 11, în iunie 2009. 
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»> Geanta de voiaj Kiva, convertibilă și atașabilă la breloc 


» unstrugurel, o lanternă Mag-Lite Solitaire și o rolă de bandă 
kinesiologică. Ultima este o adevărată salvare. Este utilă ca 
bandă adezivă pentru repararea obiectelor, dar suficient 
de delicată pentru a fi folosită pe răni pe care-mi place să 
mi le provoc mie însumi. 


» O încuietoare flexibilă Lewis and Clark (pentru bagaje, 
dulapuri, fermoare sau pentru orice aș avea nevoie să în- 
cui /să fixez laolaltă). Adesea, lacătele-standard sunt prea 
rigide pentru a fi băgate prin găurile dulapurilor etc. 


» un cronometru de bucătărie Radio Shack, pe care l-am fo- 
losit timp de patru ani ca să mă trezesc. Problema cu folo- 
sirea alarmei de la telefonul celular ca să mă trezesc este 
simplă: Telefonul adesea trebuie să fie pornit, și chiar dacă 
folosești funcția de vibrare, oamenii te pot suna și trezi 
înainte să vrei să te trezești. Al doilea beneficiu al utilizării 
unui cronometru este că știi exact cât timp dormi - sau nu 
- și poţi experimenta cu chestii precum siestele reconfor- 
tante pe bază de cafeină, de diferite durate... dar asta este 
o altă postare ;) 


- 11 IULIE 2007 


Stilul de viaţă cu alegeri minime: 
6 formule pentru mai multă productivitate 
și mai puţină copleșire 


| am stresat...din cauza benzilor desenate cu câini. 


Ceasul arăta 21:47, la Barnes and Noble, într-o seară re- 
centă de sâmbătă, și mai aveam 13 minute să găsesc un schimb 
potrivit pentru The New Yorker Dog Cartoons (Benzile desenate cu 
câini din The New Yorker), pe hârtie scumpă, în valoare de 22 de 
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dolari. Bestselleruri? Recomandările personalului? Noi-apariţii 
sau titluri clasice? Eram deja acolo de 30 de minute. 


Începând să mă simt copleşit cu acest comision ridicol care 
mă așteptasem să-mi ia cinci minute, am dat din întâmplare peste 
secțiunea de psihologie. Mi-a atras atenţia un volum, fiind cât se poa- 
te de nimerit - The Paradox of Choice: Why More is Less (Paradoxul 
alegerii: De ce mai mult înseamnă mai puțin). Nu era prima oară când 
vedeam sau citeam volumul clasic al lui Barry Schwartz, din 2004, 
dar părea un moment bun să recitesc principiile, printre care: 


» Cu cât vei lua în calcul mai multe opţiuni, cu atât vei avea 
mai multe remușcări ale cumpărătorului. 

> Cucât întâlnești mai multe opțiuni, cu atât mai puţin satis- 
făcător va fi rezultatul final. 


Asta ridică o întrebare dificilă: Este mai bine să ai cel mai bun 
rezultat, dar să fii mai puţin satisfăcut, sau să ai un rezultat accep- 
tabil şi să fii satisfăcut? 

Spre exemplu, ai prefera să deliberezi luni de zile și să obţii 
una din cele 20 de case care este cea mai bună investiţie, dar să te 
îndoiești de decizia ta până când ajungi să o vinzi cinci ani mai 
târziu, sau ai prefera să cumperi o casă care să reprezinte 80% din 
potențialul de investiţie al celei dintâi (tot spre a fi vândută pen- 
tru profit), dar să nu te îndoiești de decizia luată? 


Grea decizie. 


Schwartz recomandă, de asemenea, să faci achiziții non-returna- 
bile. Am decis să păstrez prostiile de benzi desenate cu căţei. De ce? 
Pentru că important nu e doar să fii satisfăcut, ci și să fii practic. 


Venitul este regenerabil, dar alte resurse, precum atenţia, nu 
sunt. Am mai vorbit și înainte despre atenţie ca monedă de schimb 
și despre cum determină ea valoarea timpului. 


De exemplu: Ai weekendul într-adevăr liber dacă sâmbătă di- 


mineaţa găsești în folderul tău inbox o criză de care nu te poți 
ocupa până luni dimineaţa? 
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Chiar dacă examinarea inboxului nu durează decât 30 de se- 
cunde, preocuparea și proiecția în viitor pentru următoarele 48 
de ore elimină experiența din viața ta. Ai avut timp, dar nu ai avut 
parte de atenţie, așa că timpul nu a avut nicio valoare practică. 

Stilul de viaţă cu alegeri minime devine o unealtă atractivă 
atunci când iei în considerare două adevăruri: 


1. Săiei în considerare opţiunile cere o atenţie care nu poate 
fi irosită pe acțiune sau pe conștientizarea stării prezente. 


2. Atenţia este necesară nu numai pentru productivitate, ci 
și pentru apreciere. 


Prin urmare: 
Prea multe alegeri = productivitate mai mică sau zero 
Prea multe alegeri = apreciere mai puţină sau zero 


Prea multe alegeri = senzație de copleșire 


Ce e de făcut? Există șase reguli sau formule de bază care pot 
fi folosite: 


1. Stabilește reguli pentru tine însuţi ca să poţi automati- 
za cât mai mult posibil luarea de decizii [vezi regulile pe 
care le folosesc pentru a-mi externaliza e-mailul către Canada, 
inclusiv la finalul acestei secțiuni, ca un exemplu pentru asta]. 
2. Nu provoca deliberări înainte să poţi lua măsuri. 

Un exemplu simplu: Nu te uita în căsuţa inbox vineri seara sau 
în timpul weekendului dacă e posibil să dai peste probleme de 
la slujbă de care nu te poţi ocupa până luni. 

3. Nu amâna să iei decizii doar pentru a evita conversatii 
stânjenitoare. 

Dacă o cunoștință te întreabă dacă vrei să iei cina la ea acasă 
săptămâna următoare și știi că nu ai de gând să mergi, nu spu- 
ne: „Nu sunt sigur. Te anunț săptămâna viitoare”. În schimb, 
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folosește ceva blând, dar definitiv, precum: „Săptămâna vii- 
toare? Sunt destul de sigur că am un alt angajament marți, dar 
mulțumesc pentru invitație. Doar ca să nu te las cu ochii în 
soare, să zicem că nu ajung, dar pot să te anunţ dacă se schim- 
bă ceva?” Decizie luată. Treci mai departe. 


4. Învață să iei decizii nonfatale și reversibile cât mai re- 
pede posibil. 

Stabilește limite de timp (eu nu mă gândesc la opțiuni mai 
mult de douăzeci de minute), opțiuni limitate (nu mă gândesc 
la mai mult de trei opţiuni) sau limite financiare (Exemplu: 
dacă costă mai puțin de 100 de dolari [sau potenţialele pagu- 
be sunt mai mici de 100 de dolari], voi lăsa un asistent online 
să ia decizia). 

Am scris mare parte din această postare după ce am ateri- 
zat pe monstrul care se numește aeroportul ATL din Atlanta. 
Aș fi putut să iau în considerare șase tipuri de transport de 
suprafață în 15 minute și să economisesc 30-40%, dar, în 
schimb, am luat un taxi. Ca să ilustrez cu ajutorul cifrelor: Nu 
am vrut să sacrific 10 unităţi de atenţie din cele 50 până la 
100 de unități potenţiale rămase, din moment ce acele 10 uni- 
tăți nu puteau să fie folosite atunci pentru acest articol. Aveam 
în jur de opt ore înainte de ora de culcare, din cauza diferenței 
de fus orar - o mulțime de timp -, dar puţină atenţie utilizabi- 
lă după o noapte întreagă de distracție și după zborul lung. 
Deciziile rapide conservă atenţie utilizabilă pentru ceea ce 
contează. 

5. Nu te strădui să obţii variaţie - și astfel să mărești tim- 
pul pentru a lua în considerare opţiunile - atunci când nu 
este nevoie. Rutina facilitează inovaţia acolo unde este cel 
mai valoroasă. 

Atunci când lucrezi cu sportivi, de exemplu, este clar că aceia 


care mențin cel mai scăzut procent de grăsime corporală mă- 
nâncă aceleași mâncăruri la nesfârșit, fără mare variaţie. Eu 
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am mâncat aceeași mâncare „slabă în carbohidrați” la micul 
dejun și la masa de prânz timp de aproape doi ani*?, investind 
variație doar în acele mese pe care mă concentram pentru 
plăcere: cinele și toate mesele de sâmbătă. Aceeași distincție 
rutină-variație poate fi găsită în exerciții versus recreere. Pen- 
tru a pierde greutate și a câștiga masă musculară (chiar și 
până la 15 kilograme în patru săptămâni), din 1996 am urmat 
același protocol de exerciții minim ca timp, cu experimente 
ocazionale. Cu toate acestea, pentru recreere, unde scopul 
este distracţia, și nu eficacitatea, tind să încerc ceva nou în fiecare 
weekend, fie că mă caţăr pe Mission Cliffs, în San Francisco, 
sau fac mountain biking de la o degustare de vin la alta, în 
Napa. 

Nu confunda ceea ce ar trebui să fie motivat de rezultate 
cu rutină (de pildă exerciţiile) cu ceva motivat de distracţie, 
care beneficiază de pe urma variației (de exemplu, 
recreerea). 


6. Regretul este o luare de decizii la trecut. Elimină plân- 
gerile, pentru a diminua regretul. 

Condiţionează-te să observi plângerile și să te oprești să le 
faci printr-un simplu program precum „experimentul de 21 
de zile fără plângeri” făcut faimos de către Will Bowen, în care 
porți o singură brățară și o muţi de la o încheietură la alta de 
fiecare dată când te plângi. Scopul este să ai 21 de zile fără să 
te plângi și să resetezi la O de câte ori dai greș. Această conști- 
entizare sporită ajută la prevenirea deliberărilor inutile asu- 
pra trecutului și a emoțiilor negative care nu îmbunătăţesc 
nimic, dar îți epuizează atenţia. 


82 Pentru micul-dejun exact, dă căutare cu „slow-crab” („carbohidrați lenți”) pe 
www.fourhourblog.com sau cu „slow-crab” și „Ferriss”, împreună, pe Google. 
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LUAREA DE DECIZII NU trebuie evitată - nu aceasta este proble- 
ma. Uită-te la un CEO bun sau la un lucrător corporatist de top, și 
vei vedea un volum mare de decizii. 


Deliberarea - timpul pe care îl petrecem șovăind și cântă- 
rind fiecare decizie - este cea care ne consumă atenția. Timpul 
total de deliberare, nu numărul de decizii, determină balanța (sau 
datoria) contului tău bancar de atenţie. 


Să presupunem că îți petreci 10% de-a lungul timpului 
urmând regulile de mai sus, dar îţi reduci timpul mediu pentru 
„ciclul deciziilor” cu 40% în medie (10 minute reduse la 6 minute, 
de exemplu). Nu numai că vei avea mult mai mult timp și atenţie 
de investit în activitățile generatoare de venit, dar vei obţine o 
plăcere mai mare din ceea ce ai și experimentezi. Consideră acel 
cost adițional de 10% drept o investiție și parte din „taxa ta pen- 
tru stilul de viață ideal”, și nu ca pe o pierdere. 


Îmbrăţişează stilul de viață cu alegeri minime. Este o unealtă 
filosofică subtilă și slab exploatată, care produce creșteri dramati- 
ce atât în materie de productivitate, cât și de satisfacție, toate 
acestea făcându-te să te simți mai puțin copleșit. 

Fă din testarea câtorva dintre aceste principii prima din mul- 
tele tale decizii rapide și reversibile. 


— 6 FEBRUARIE 2008 


Lista „de evitat”: 9 obiceiuri pe care 
să le oprești acum 


L „de evitat” sunt adesea mai eficace decât listele „de fă- 
cut”, pentru a spori performanța. 


Motivul este simplu: Ceea ce nu faci determină ceea ce poți să faci. 


lată nouă obiceiuri stresante și comune pe care antreprenorii 
şi cei care fac muncă de birou ar trebui să se străduiască să le 
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elimine. Intrările sunt urmate de o descriere mai detaliată. Con- 
centrează-te pe două sau trei de-odată, exact așa cum ai face cu 
punctele de prioritate ridicată de pe listele „de făcut”. 


1. Nu răspunde la apeluri de la numere de telefon pe care 
nu le recunoști. 


Nu ezita să-i surprinzi pe alții, dar nu te lăsa surprins. Nu duce 
decât la întreruperi nedorite sau la poziţii slabe de negociere. 
Lasă-le să intre în căsuţa vocală, și ia în considerare folosirea 
unui serviciu precum GrandCentral (îi poți asculta pe oamenii 
care îți lasă mesaje în căsuţa vocală sau le poţi citi ca mesaje 
text) sau Phonetag.com (primeşti mesajele din căsuţa vocală 
sub formă de e-mailuri). 


2. Nu trimite e-mailuri dimineaţa, la prima oră, sau înainte 
de culcare. 

Prima îți dă peste cap prioritățile și planurile pentru ziua re- 
spectivă, iar ultima nu face decât să-ţi provoace insomnii. 
E-mailul poate aștepta până la 10 dimineața, după ce ai dus la 
îndeplinire cel puțin unul dintre punctele critice „de făcut”. 

3. Nu accepta întruniri sau apeluri fără o agendă clară sau 
fără o oră de finalizare. 


Dacă rezultatul dorit este definit clar, cu un obiectiv stabilit, și 
sunt listate subiectele/întrebările de acoperit din agendă, nicio 
întrunire sau apel telefonic nu ar trebui să dureze mai mult de 
30 de minute. Solicită-le dinainte, ca să te „pregătești mai bine 
și să te folosești din plin de timpul împreună”. 

4. Nu-i lăsa pe oameni să bată câmpii. 

Uită de „Ce mai faci?” atunci când te sună cineva. Rezumă-te la 
„Care-i treaba?” sau „Tocmai mă pregăteam să anunț ceva, dar 
ce se întâmplă?” Mare parte din GTD (Getting things done - 
Cum să rezolvi lucrurile) este GTP - Getting to the point (Cum 
să treci la subiect). 
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5. Nu-ţi verifica e-mailul constant - „comasează” și verifi- 
că-l doar la ore stabilite. 


Insist mai mult decât suficient asupra acestui punct. Abando- 
nează distribuitorul de cocaină și concentrează-te asupra 
execuției principalelor elemente de pe lista de făcut, în loc să 
răspunzi la urgenţe născocite. Pune la punct un program de 
răspuns automat și verifică-l de două sau de trei ori pe zi. 


6. Nu comunica excesiv cu clienţi care aduc profit scăzut și 
sunt greu de întreţinut. 


Nu există nicio cale sigură spre succes, dar cea mai sigură cale 
către eșec este să încerci să mulțumești pe toată lumea. Fă o 
analiză 80/20 a bazei tale de clienţi, în două moduri - care 
20% dintre ei îmi produc 80% din profit, și care 20% îmi con- 
sumă 80% din timp? Apoi pune-i pe cei mai gălăgioși şi mai 
puțin productivi dintre ei pe pilot automat, motivând o schim- 
bare în politica firmei. Trimite-le un e-mail cu noile reguli, 
punct cu punct: numărul admis de apeluri telefonice, momentul 
de răspuns la e-mailuri, numărul minim de comenzi etc. Oferă-te 
să-i îndrumi spre un alt provider, dacă nu pot să adopte aceas- 
tă nouă politică. 

7. Nu lucra mai mult pentru a scăpa de sentimentul că ești 
copleșit - organizează totul în funcţie de prioritate. 


Dacă nu stabilești priorități, totul pare urgent și important. 
Dacă definești cea mai importantă sarcină unică pentru fieca- 
re zi, aproape nimic nu pare urgent sau important. Adesea, 
ține doar de a lăsa mici lucruri neplăcute să se întâmple (să 
suni pe cineva înapoi cu întârziere și să-ți ceri scuze, să plă- 
tești o mică penalizare de întârziere, să pierzi un client nere- 
zonabil etc.) ca să rezolvi lucrurile importante. Când ai 
sentimentul că ești copleșit, răspunsul nu este să jonglezi cu 
mai multe în același timp - sau să faci mai mult -, ci să defi- 
nești puținele lucruri care îți pot, într-adevăr, schimba funda- 
mental afacerea și viața. 
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8. Nu purta non-stop la tine un telefon celular sau un 
Crackberry. 

Ia-ți cel puțin o zi liberă pe săptămână din lesa digitală. Închide 
dispozitivele sau, și mai bine, lasă-le în garaj sau în mașină. Eu 
fac asta cel puțin sâmbăta, și îți recomand să-ți lași telefonul 
acasă dacă ieși să iei cina în oraș. Ce dacă suni înapoi pe cineva 
o oră mai târziu sau a doua zi de dimineață? După cum i-a 
spus un cititor unui coleg de serviciu care muncea non-stop și 
se aștepta la același lucru de la toată lumea: „Nu sunt preșe- 
dintele Statelor Unite. Nimeni n-ar trebui să aibă nevoie să mă 
sune la 8 seara. OK, nu ai dat de mine. Dar ce s-a întâmplat așa 
rău?” Răspunsul? Nimic. 

9. Nu te aștepta ca munca să umple un gol pe care ar tre- 
bui să-l umple relaţiile și activităţile din afara muncii. 


Viaţa nu înseamnă doar muncă. Colegii tăi de muncă nu ar 
trebui să fie singurii tăi prieteni. Programează-ți viața și pro- 
tejează-ţi acel program așa cum ai face cu o ședință importantă 
de afaceri. Nu-ţi spune niciodată: „O să mă ocup de asta în 
weekend.” Reexaminează Legea lui Parkinson (paginile.......) 
și forţează-te să îndeși totul în ore dense, ca productivitatea ta 
pe oră să nu scadă dramatic. Concentrează-te, rezolvă cele 
câteva aspecte critice și ieși. Să stai de e-mailuri tot weekendul 
nu este un mod de a-ți petrece puţinul timp pe care-l ai pe 
această planetă. 


E la modă să te concentrezi pe rezolvarea problemelor, dar e 
posibil doar atunci când scoatem din ecuație plângerile și distrage- 
rile constante. Dacă îţi e greu să decizi ce să faci, concentrează-te 
pur și simplu pe ce să nu faci. Mijloace diferite, același scop. 


- 16 AUGUST 2007 
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Manifestul marei: 
11 principii de bază pentru a obţine 
(sau a dubla) profitabilitatea în 3 luni 


rofitabilitatea necesită adesea reguli mai bune și viteză, și nu 
mai mult timp. 


Scopul financiar al unui start-up ar trebui să fie simplu: profit 
în cel mai scurt timp și cu cel mai mic efort. Nu mai mulți clienți, 
nu un venit mai mare, nu mai multe birouri sau mai mulți angajați. 
Mai mult profit. 


Pe baza interviurilor mele cu mai mulți CEO cu performanțe 
mari, din mai bine de o duzină de țări, iată care sunt cele 11 prin- 
cipii de bază ale „Manifestului marjei”... o invitaţie de a te întoarce 
la elementele de bază care-ţi dă permisiunea să faci ce este neo- 
bișnuit pentru rezultate neobișnuite: profit constant sau dublarea 
acestuia în trei luni sau mai puţin. 


Ori de câte ori mă confrunt cu momente în care mă simt 
copleșit din punct de vedere operațional sau cu scăderea sau 
stagnarea profitului, trec în revistă următoarele principii : 


1. Nișa este noul mainstream - Regula distracţiei extrava- 
gante cu pitici 

În urmă cu câţiva ani, un banker în domeniul investiţiilor a 
intrat la închisoare pentru încălcarea acordurilor comerciale. 
A fost prins în parte din cauza petrecerilor sale extravagante 
la bordul iahturilor, la care adesea luau parte pitici angajaţi. 
Proprietarul companiei care se ocupa cu închirierea piticilor, 
Danny Black, a fost citat în Wall Street Journal spunând: „Uno- 
ra le place pur și simplu distracţia extravagantă cu pitici.” Nișa 
este noul mainstream. Dar uite care-i secretul: Este posibil să 
găseşti o nişă pe piaţă și să vinzi în masă. În reclamele la iPod- 
uri nu apar persoane de 50 de ani care dansează, apar tineri 
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în jur de 20-30 de ani, sofisticați și în formă, dar cu toţii, de la 
nepoți la bunici, vor să se simtă tineri și sofisticați, așa că își 
atașează nano-urile și spun că sunt convertiți Apple. Oamenii 
pe care-i portretizezi în marketingul tău nu sunt neapărat 
singurul segment demografic care îți cumpără produsul - este 
vorba adesea de segmentul demografic cu care cei mai mulți 
oameni vor să se identifice sau de care vor să aparțină. Publi- 
cul-țintă nu este piața. Nimeni nu aspiră să fie anostul om „de 
rând”, așa că nu-ţi dilua mesajul ca să fie pe placul tuturor - va 
ajunge să nu mai fie pe placul nimănui. 

2. Consultă-l din nou pe Drucker - Ce poate fi măsurat 
poate fi și administrat 


Măsoară compulsiv, căci, precum a spus Peter Drucker, ce 
poate fi măsurat poate fi și administrat. Dintre indicatorii utili 
de urmărit, pe lângă statisticile operaţionale obișnuite, fac 
parte CPO (Cost-Per-Order - costul per comandă), care inclu- 
de publicitatea, procesarea și returnările probabile, rambur- 
sările și restanțele), suma permisă pentru reclamă (suma 
maximă pe care o poţi cheltui pe o reclamă și care te aștepți să 
renteze), MER (media efficiency ratio - rata de eficiență me- 
dia) și LV (projected lifetime value - valoarea proiectată pe 
viață), date fiind rata rentabilității și procentul de comenzi 
noi. la în considerare aplicarea de indicatori de publicitate cu 
răspuns direct pentru afacerea ta. 


3. Stabilirea preţului înaintea produsului - Plănuiește mai 
întâi distribuţia 


Sunt prețurile tale accesibile? De nevoie, multe companii vor 
vinde direct clientului în stadiile inițiale, doar ca să-și dea 
seama că marele lor nu pot aproviziona revânzători și distri- 
buitori când aceștia bat la ușă. Dacă ai o marjă de profit de 
40% şi un distribuitor are nevoie de un discount de 70% ca să 
vândă în conturi en-gros, ești limitat pentru totdeauna să 
vinzi direct clientului... afară de cazul în care îți mărești 
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prețurile și marjele. Este mai bine să faci asta dinainte, dacă 
este posibil - altfel, va trebui să lansezi pe piață produse noi 
sau „premium” -, așa că plănuiește distribuţia înainte să stabi- 
lești prețurile. Testează presupunerile și găsește costurile 
ascunse intervievându-i pe cei care au făcut-o: Va trebui să 
plătești pentru co-marketing, să oferi reduceri pentru co- 
menzi cu volum mare sau să plătești pentru preţul la raft sau 
pentru plasarea produselor tale în topul paginilor web? 
Cunosc un fost CEO al unui brand naţional care a fost nevoit 
să-și vândă compania unuia dintre cei mai mari producători 
de băuturi răcoritoare înainte să poată accesa rafturile din 
față ale magazinelor comerciale de top. Testează-ţi presupu- 
nerile și informează-te înainte să stabilești prețurile. 


4. Mai puţin înseamnă mai mult - Limitarea distribuţiei 
pentru a spori profitul 


Este automat mai bine să ai o distribuție mai mare? Nu. Distri- 
buţia necontrolată duce la tot soiul de dureri de cap și de pier- 
deri de profit, cel mai adesea legate de comercianții care oferă 
reduceri din proprie inițiativă. Revânzătorul A scade preţurile 
pentru a concura cu comerciantul care oferă discounturi online 
B, și tăierea preţului continuă până ce niciunul nu face sufici- 
ent profit cu produsul și nu îl mai comandă. Asta face necesa- 
ră lansarea unui nou produs, întrucât eroziunea prețului este 
aproape întotdeauna ireversibilă. Evită acest scenariu și, în 
schimb, ia în considerare un parteneriat cu unul sau doi dis- 
tribuitori-cheie, folosindu-te de acea exclusivitate pentru a 
negocia condiții mai bune: mai puţine discounturi, plată anti- 
cipată, plasare privilegiată și suport pe marketing etc. De la 
iPoduri până la Rolex și Estee Lauder, mărcile sustenabile de 
profit încep, de obicei, printr-o distribuţie controlată. Ţine 
minte, țelul nu este să ai mai mulți clienţi, ci mai mult profit. 
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5. Net-Zero' - Creare de cerere versus oferirea de condiţii 
de plată 


Concentrează-te pe crearea de cerere în cazul utilizatorului- 
țintă, ca să poţi dicta condiţiile. Adesea, o reclamă în revistele 
de specialitate, cumpărată la preț de discount last minute, va fi 
suficientă pentru a oferi această pârghie. Dincolo de știință și 
lege, majoritatea „regulilor” sunt pur și simplu practici comune. 
Doar pentru că toată lumea din domeniul tău oferă condiţii de 
plată nu înseamnă că trebuie să o faci și tu, și să oferi condiţii 
este ingredientul cel mai consistent care duce la eșecul start- 
up-urilor. Menţionează drept motive pentru plata anticipată 
economia start-up-urilor și mereu utila „politică a companiei” 
și cere-ți scuze, dar nu face excepţii. Net-30 devine net-60, 
care devine net-120. Timpul este bunul cel mai de preț pe care 
îl are un start-up, iar să urmărești conturi rău-platnice te va 
împiedica să generezi mai multe vânzări. Dacă clienţii cer pro- 
dusul tău, revânzătorii și distribuitorii vor fi nevoiţi să îl cum- 
pere. E cât se poate de simplu. Investește fonduri și timp în 
marketing strategic și în relații cu publicul, pentru a înclina 
balanţa în favoarea ta. 


6. Repetiţia este de obicei redundantă - Publicitatea bună 
funcţionează din prima 


Folosește publicitatea cu răspuns direct (te invită să folosești 
un număr de telefon sau un site web) care poate fi urmărită în 
mod unic - publicitate complet măsurabilă —, în locul publici- 
tăţii de imagine, afară de cazul în care alții se angajează să 
compenseze costul (de exemplu, „Dacă te angajezi să cumperi 
288 de unități, îți vom prezenta magazinul /URL-ul/numărul 
de telefon în exclusivitate pe o reclamă de o pagină în...”). Nu-i 
asculta pe vânzătorii din publicitate care spun că este nevoie 
de 3, 7 sau 27 de apariţii înainte ca cineva să acționeze în 


* În cazul plăţilor net-zero, plata facturilor este realizată în aceeași zi în care este 
generată (n.red.) 
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urma reclamei. Publicitatea bine proiectată și direcționată 
funcționează din prima. Dacă ceva merge bine doar parțial 
(de exemplu, o rată mare de răspuns cu un procent scăzut de 
conversii către vânzări, o rată scăzută de răspuns cu un pro- 
cent mare de conversie etc.), indicând faptul că o recuperare 
puternică a investițiilor ar putea fi posibilă cu mici schimbări, 
cu ajustarea unei variabile controlate și cu încă un microtest. 
Anulează orice nu poate fi justificat printr-o recuperare mă- 
surabilă a investiţiilor. 


7. Limitează părțile proaste pentru a le spori pe cele bune 
- sacrifică marja pentru siguranță 

Nu fabrica produse în cantități mari pentru a spori marja, în 
afara cazului în care produsul tău și marketingul sunt testate 
și pregătite pentru intrarea în faza operațională fără schim- 
bări. Dacă fabricarea unui număr limitat de prototipuri costă 
10 dolari pe piesă și se vând cu 11 dolari fiecare, este în regulă 
pentru perioada iniţială de testare și esențială pentru limita- 
rea părților proaste. Sacrifică temporar marja în faza de testa- 
re, dacă este nevoie, și evită angajamentele excesive potenţial 
fatale. 

8. Negociază cu întârziere - Lasă-i pe alţii să negocieze în 
defavoarea lor 

Nu face niciodată o primă ofertă atunci când faci o achiziție. 
Bate în retragere după prima ofertă („3 000 de dolari!” urmată 
de o liniște absolută pe care, simțindu-se stânjeniţi, vânzătorii 
o umplu scăzând prețul o dată), lasă-i pe oameni să negocieze 
în defavoarea lor („Asta chiar e cea mai bună ofertă?” provoa- 
că cel puţin încă o scădere suplimentară a preţului), după care 
„Adjudecat!”. Dacă ajung la 2 000 de dolari și tu vrei să plătești 
1 500, oferă-le 1 250. Vor contracara cu aproximativ 1 750, la 
care tu răspunzi: „Uite ce propun - hai că împărțim diferența. 
Vă trimit diseară prin FedEx un cec, și putem să încheiem cu 
asta.” Rezultatul? Exact ce-ţi doreai: 1 500 de dolari. 
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9. Hiperactivitate versus productivitate - 80/20 și Legea 
lui Pareto 


A fi ocupat nu este totuna cu a fi productiv. Uită de etica mun- 
cii extenuante a start-up-urilor pe care oamenii o poartă ca 
pe-o medalie de onoare - devino analitic. Principiul 80/20, 
cunoscut și ca Legea lui Pareto, dictează că 80% din efectele 
tale dorite rezultă din 20% din activitățile sau cauzele tale. 
O dată pe săptămână, nu mai rezolva urgențele pentru o 
după-amiază și fă calcule să te asiguri că investești efort în 
sectoarele cu randament mare: Care 20% dintre clienţi / 
produse/ regiuni produc 80% din profit? Care sunt factorii 
care explică asta? Investește în reproducerea puţinelor sec- 
toare puternice, în loc să-ţi rezolvi toate punctele slabe. 


10. Clientul nu are întotdeauna dreptate - „Concediază-i” 
pe toţi clienţii greu de întreținut 

Nu toţii clienţii s-au născut egali. Aplică Principiul 80/20 la 
consumul de timp: Care 20% dintre oameni îți consumă 80% 
din timp? Pune-i pe pilot automat pe clienţii greu de întreți- 
nut, care generează profit mare - procesează comenzile, dar 
nu alerga după ei și nu-i verifica - și „concediază-i” pe clienţii 
greu de întreținut, care generează profit mic, trimițându-le un 
memorandum în care să le explici în amănunt faptul că o 
schimbare în modelul de afacere necesită câteva politici noi: 
cât de des și cum comunicaţi, preţuri și procesare a comenzi- 
lor standardizate etc. Indică faptul că, pentru acei clienţi ale 
căror nevoi sunt incompatibile cu aceste politici noi, ai fi bu- 
curos să le faci cunoștință cu alţi furnizori. „Dar ce fac dacă cel 
mai mare client al meu îmi consumă tot timpul?” Trebuie să 
recunoști că (1) fără timp, nu-ţi poţi evalua compania (și, ade- 
sea, viața) dincolo de acel client, și (2) că oamenii, chiar oame- 
nii buni, vor abuza fără să-și dea seama de timpul tău, în 
măsura în care le-o permiti. Stabileşte reguli bune pentru toți 
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cei implicaţi, pentru a reduce du-te-vino-urile și comunicarea 
inutilă. 

11. Termene-limită mai presus de detalii - Testează se- 
riozitatea înaintea capacității 

Abilităţile sunt supraapreciate. Produse perfecte livrate după 
termenul-limită prăbușesc companii mai repede decât produ- 
se acceptabile livrate la timp. Testează abilitatea cuiva de a li- 
vra până într-un anumit termen-limită strâns, înainte de a-l 
angaja pe baza unui portofoliu care-ţi ia ochii. Produsele pot fi 
aranjate cât timp ai flux monetar, și imperfecțiunile sunt ierta- 
te, dar să depășești termene-limită este adesea fatal. Calvin 
Coolidge a spus la un moment dat că nimic nu este mai comun 
decât bărbaţii talentați care nu au succes; aș adăuga că a doua 
cea mai comună situaţie este cea a oamenilor deștepţi care 
consideră că IQ-ul sau CV-ul lor justifică livrările întârziate. 


— 24 IUNIE 2008 


Sfântul Graal: Cum să externalizezi căsuţa inbox 
şi să nu-ţi mai verifici niciodată e-mailul 


C e-ar fi dacă nu ţi-ai mai verifica niciodată e-mailul? 
Dacă ai putea să angajezi pe altcineva care să petreacă nenu- 
mărate ore în căsuţa ta inbox în locul tău? 


Nu sunt pure fantezii. În ultimele 12 luni, am experimentat cu 
înlăturarea mea completă din inbox, instruindu-i pe alții să se 
comporte ca mine. Nu să mă imite, ci să gândească la fel ca mine. 

Uite care e rezultatul: Primesc mai bine de 1 000 de e-mailuri pe 
zi de la diverse conturi. În loc să petrec 6-8 ore pe zi verificându-mi 
e-mailul, cum făceam pe vremuri, pot să sar complet peste asta 


83 Acestea au scăzut, din fericire, la între 2 000 şi 3 000 pe săptămână, ca urmare 
a acestei cărți. 
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zile la rând sau chiar săptămâni în șir... totul în decursul a 4-10 
minute pe noapte. 

Să-ţi explic principiile de bază, urmate de ponturi și modele 
exacte pentru a-ți externaliza propriul inbox. 


1. Am adrese multiple de e-mail pentru tipuri specifice de 
e-mailuri (cititori de bloguri versus mass-media versus prie- 
teni /familie etc.).timQ... este adresa-standard pe care o dau 
noilor cunoștințe, care ajunge la asistentul meu. 


2. 99% din e-mailuri se încadrează în categorii predeterminate 
de solicitări de informaţii cu întrebări și răspunsuri stabilite 
(documentul meu cu „reguli” este în partea de jos a acestei 
postări - simte-te liber să-l furi, să-l adaptezi și să-l utilizezi). 
Asistentul meu verifică și golește inboxul la 11 dimineaţa și la 
3 după-amiaza. 

3. Pentru procentul de 1% din e-mailuri care ar putea necesi- 
ta contribuția mea pentru acțiunile ulterioare, am o convorbi- 
re telefonică, între 4 și 10 minute în fiecare zi, cu asistentul 
meu, la orele 16. 


4. Dacă sunt ocupat sau călătoresc în străinătate, asistentul 
meu îmi lasă subiectele care necesită acţiune în ordine nume- 
rică în căsuţa mea vocală, la care pot răspunde punct cu punct 
într-un e-mail. Zilele astea chiar prefer opțiunea căsuței voca- 
le și descopăr că îl forțează pe asistentul meu să fie mai pregătit 
şi mai concis. 


În fiecare noapte (sau a doua zi de dimineaţă devreme), ascult 
mesajul audio lăsat de asistentul meu pe Skype și scriu simultan 
acțiunile următoare (1. Bob: Spune-i că... 2. Jose din Peru: Cere.-i... 
3. Discursul din Carolina de Nord: Confirmă... etc.) într-un chat pe 
Skype sau într-un e-mail rapid. Cât timp durează noul sistem? 
4-10 minute, în loc de 6-8 ore de filtrare și răspunsuri repetitive. 
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Dacă nu ai decât un singur cont de e-mail, îți recomand să fo- 
losești un program pentru desktop precum Outlook sau Mail, în 
locul unui program de pe web, precum Gmail, dintr-un motiv sim- 
plu: Dacă vezi e-mailuri noi în inbox-ul tău, le vei verifica. Așa cum 
se spune la Alcoolicii Anonimi: Dacă nu vrei să aluneci de la calea 
cea dreaptă, nu merge pe unde e alunecos. Tocmai din acest motiv 
am eu un cont personal privat, pe care-l folosesc pentru a-i trimite 
e-mailuri asistentului meu și ca să comunic cu prietenii. Este mai 
mereu gol. 


E-mailul este ultimul lucru la care renunţă oamenii. CEO din 
Top 500 Fortune, autori de bestselleruri, celebrităţi - cunosc zeci 
de performeri de top care deleagă tot, afară de e-mail, de care se 
agaţă cu dinţii, ca de ceva de care numai ei pot să se ocupe. „Ni- 
meni nu poate să-mi verifice e-mailul în locul meu” este presupu- 
nerea pe care nu o pune nimeni sub semnul întrebării, sau 
„Răspund la fiecare e-mail pe care îl primesc” este dreptul la laudă 
pe care nu-l pune nimeni sub semnul întrebării, care îi menţine în 
fața calculatorului 8-12 ore pe zi, fără întrerupere. Nu este dis- 
tractiv, și îi ţine departe de activități cu un impact mai mare sau 
mai pline de satisfacţii. 


Nu-ţi mai da atâta importanţă. Eu, unul, am fost nevoit să nu-mi 
mai dau. Să-ţi verifici e-mailul nu este vreo abilitate uimitoare de 
care numai tu ești capabil. 


În realitate, verificarea e-mailului este ca orice altceva: un 
proces. Felul în care evaluezi și organizezi (șterge versus arhivea- 
ză versus forward versus răspunde) e-mailul este doar o serie de 
întrebări pe care ţi le pui singur, fie conștient, fie inconștient. Am 
un document numit „Regulile de procesare ale lui Tim Ferriss”, la 
care asistentul meu adaugă reguli atunci când îi trimit un mesaj 
prin e-mail cu subiectul „ADAUGĂ LA REGULI”. În decursul unei 
săptămâni sau a două săptămâni cu un asistent online (AO), vei 
ajunge să ai un set de reguli externalizat, care să reflecte felul în 
care procesează creierul tău e-mailurile. Îți arată adesea cât de 
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aleatoriu este procesul tău. Am inclus aici „regulile” mele, ca să te 
ajut să economisești timp. 


Câteva ponturi: 


1. Stabilirea întrevederilor și întâlnirilor ia o mulțime de timp. 
Pune-ţi asistentul să organizeze totul pentru tine în Google 
Calendar. Eu îmi introduc propriile puncte folosindu-mă de 
Palm Z22 sau iCal, apoi folosesc Spanning Sync și Missing 
Sync pentru Palm OS, pentru a sincroniza totul. Pe laptopul 
meu super ușor Sony Vaio, pe care încă îl folosesc pentru călă- 
torii, folosesc CompanionLink pentru Google Calendar. Îţi su- 
gerez să comasezi întâlniri sau apeluri într-o zi sau două 
stabilite, cu 15 minute între programări. Să le împrăștii în de- 
cursul săptămânii la ore ciudate nu face decât să întrerupă 
orice altceva. (Update 2009: am renunțat la Palm-ul Z22 și 
acum folosesc un MacBook de 13 inci și BusySync pentru a 
sincroniza iCal cu Google Calendar.) 


2. Dacă intri în inbox-ul asistentului tău și răspunzi la ceva, 
pune-l și pe el în BCC, ca să știe că te-ai ocupat de asta. 


3. Așteaptă-te la mici probleme. Viaţa este plină de compro- 
misuri, și este necesar să lași mici lucruri rele să se întâmple 
dacă vrei să ai parte de realizări mai mari. N-ai cum să scapi 
de asta. Poţi să previi toate problemele și să nu realizezi nimic 
sau să accepți un nivel admisibil de mici probleme și să te con- 
centrezi asupra aspectelor importante. 


Ești pregătit să faci saltul și să testezi Sfântul Graal? lată care 
sunt paşii: 

1. Determină exact ce conturi vei folosi și cum vrei să se răs- 

pundă în locul tău la e-mailuri (sau cum vrei să ţi se clasifice 

sau să ți se elibereze e-mailul). 


2. Găseşte un asistent online. 
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3. Testează fiabilitatea înaintea setului de aptitudini. Pune-i pe 
cei mai buni 3 candidaţi să facă ceva cu un termen-limită foarte 
scurt (24 de ore) înainte de a-i angaja și de a-i lăsa în inbox-ul 
tău. 

4. Folosește o perioadă de probă de 2-4 săptămâni pentru a 
testa apele și a rezolva problemele. Va dura între 3 și 8 săptă- 
mâni bune până ca totul să meargă lin și fără probleme. 

5. Proiectează-ţi stilul de viață ideal și găsește altceva de făcut 
în afară de a-ţi lăsa creierul să-ți mucegăiască în inbox. Umple 
golul. 


REGULILE DE PROCESARE ALE LUI TIM FERRISS8* 


[Observă formatul tip întrebări și acțiuni — unele dintre întrebări 
sunt punctele mele standard pentru AO, altele au fost adăugate de 
asistentul meu, care a realizat acest document.] 


Parole 
Calendar www.SpamArrest.com 
http://calendar.google.com Username: XXXx 
Login:XxxX Password: Xxxx 
PW: Xxxx 
Contul Google G-mail www.Amazon.com 
http://mail.google.com Username: xXXxx 
Username: XXXX Password: Xxxx 
PW: Xxxx 
www.NoCostConference.com www.PayPal.com 
Username: XXXX Username: XXXX 
Password: Xxxx Password: Xxxx 


Resurse doar pentru abonați 
http://fourhourworkweek.com/wms/members/members.php>> 
PAROLA DOAR PENTRU ABONAȚI ESTE: XXXX 


84 Această postare este, desigur, pe blog pentru cei care doresc să ia cu copy-paste 
regulile pentru propria întrebuințare. 
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Cerinţele pentru echipă 


[Adesea, am asistenţi de nivel executiv care-i coordonează pe alți 4-5 
„sub-asistenţi online” care se ocupă de anumite sarcini repetitive, 
adesea la jumătatea tarifului orar cerut de asistenții online execu- 
tivi. Asistenţii online executivi preiau funcțiile unui manager de 
birou sau, în unele cazuri, cele ale directorului de operațiuni.] 


> 
> 


Descarcă: www.alexa.com - Toolbar 


Învață statistică, ranking pentru perspective de afaceri şi 
oportunități de asocieri prin participațiune 
Termenele-limită sunt extrem de importante. Fii Conștient 
de ele, și Fii Punctual! 

Dacă Tim spune: „Sună-mă înapoi”, SUNĂ-L ÎNAPOI, nu-i 
trimite un e-mail. Acesta este un detaliu important, dat 
fiind că Tim nu are întotdeauna acces la e-mail, întrucât 
călătorește mult. 


Chiar dacă este seara târziu, el stă până târziu, și dacă nu 
vrea să răspundă la telefon, n-o să o facă. Dar TE ROG să îl 
suni înapoi atunci când te roagă. Preferă mult mai mult un 
telefon decât un e-mail. 


Cumpără și citește The Elements of Style (Elementele de 
stil) privind gramatica și punctuaţia adecvate. Avem de-a 
face cu clienți de mare calibru în numele lui Tim, și tehni- 
cile potrivite de scriere și de trimitere a mesajelor spun 
multe despre echipa sa. 


Familiarizează-te cât de bine poţi cu această carte și cu 


site-ul său web, pentru a răspunde la întrebări în mod 
corespunzător. 


Date de contact 


Tim Ferriss 


[adresa de e-mail] 
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Celularul lui Tim [va fi folosit doar de tine]: [telefon celular 
privat] 


Număr de oferit altora : [Număr GrandCentrall 
Skype: xxxx 
Adresă de facturare (Privată): 


[adresă de facturare]: 


Achiziţii 


SOLICITĂ [asistentului-şef online] numărul lui de American 


Express. EL/EA TE VA SFĂTUI CE ACHIZIȚII POT FI APROBATE. 


Întrebare şi răspuns (Preferinte) 


1. Ce părere ai despre societățile mixte? 


Sunt deschis în ceea ce le privește, dar brandul meu și respec- 
tabilitatea mea sunt nr. 1. Nu fac nimic cu nimeni care să pară 
înșelător sau amatoristic. „Să faci milioane în timp ce dormi 
este programul nostru super-nebun de prescriere a ipotecii!” 
compromite pe oricine. Nu pot să fiu asociat cu nimeni care ar 
putea fi văzut ca un mincinos sau ca un vânzător șarlatan. 
Pur și simplu întreabă-te: Dacă CEO-ul unei companii binecu- 
noscute ar vedea asta, și-ar pierde interesul de a vorbi cu 
mine? Dacă da, n-o să meargă. 

Pentru cei care îndeplinesc acest criteriu, ce au făcut deja? 
Nu caut începători, în general, afară de cazul în care au un 
palmares excelent și o reputaţie bună în altă parte. 


2. Te concentrezi exclusiv pe sarcini care generează profit? 


Nu, caut, de asemenea, prestigiu (Harvard, guvern etc.), expu- 
nere largă, precum și crearea de legături cu oameni care au 
aptitudini de talie mondială în anumite domenii. 


3. Cum faci față spamului? 


SpamArrest și Gmail. Nu am nicio problemă cu spamul în 
acest moment. 
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4. Care este rata ta optimă de răspuns (de exemplu, răspunzi la 
e-mailuri nu mai târziu de 48-72 de ore de la primirea lor)? 


In aceeași zi. Vă angajez pe voi ca să răspundeți repede. 
5. Răspunzi la vreun e-mail? 


Da, dar vreau să le filtrați voi mai întâi, să răspundeţi la câte 
puteţi, apoi să le marcați în Gmail cu eticheta „TIM” pe cele la 
care ar trebui să mă uit. [Am arătat mai devreme în acest ar- 
ticol că acum le cer asistenţilor online să-mi lase lucrurile „de 
făcut” în căsuţa vocală.] 


6. Îți pui vreun eveniment în calendar? 
Da, dar mă aștept să încep din ce în ce mai mult să vă las vouă 


sarcina. 


7. Îţi „gestionăm” noi lucrurile de făcut sau le delegi tu? Suntem 
OK cu amândouă, dar preferăm să gestionăm.:-) 


Voi încerca să vă dau o listă de care să vă ocupați. Am NEVOIE 
de confirmări că aţi primit sarcina („mă ocup - va fi gata la ora 
X” este suficient) și de actualizări de status pentru proiecte 
mai mari cu mai multe etape. 


8. Cine este în echipa ta? 


Eu, echipa editorială și câţiva oameni din PR, în acest stadiu. 

S-ar putea să trebuiască să vă pun să vă implicați și în alte 

afaceri de-ale mele mai târziu, dar deocamdată este suficient. 
9. Cu cine trebuie să colaborăm în mod regulat? 


Vedeți mai sus. 90% cu mine, apoi posibil cu editorul meu, cu 
cei de la asistența tehnică, cu personalul IT și cu agentul meu 
editorial. Vor mai veni și alții, sunt convins, dar deocamdată 
cam ăștia sunt. 


10. Cine ia deciziile în locul tău? 


Puteți decide orice sub 100 de dolari. Folosiți-vă judecata și 
dați raportul privind deciziile. 


426 


NU ÎN ULTIMUL RÂND 


11. Ai „zile” libere (adică fără întâlniri de afaceri?) 


Să încercăm să evităm întâlnirile vinerea, dar hai să improvi- 
zăm deocamdată. |Update: Acum am întâlniri doar lunea și 
vinerea.] 


12. Cine s-a ocupat de programările tale până acum? 


13. 


Eu. Nu am mai avut nicio întâlnire în persoană de aproape 
patru ani. Lucrurile s-au schimbat odată cu cartea asta :) 


Explică-ne și nouă săptămâna de lucru optimă (de exemplu, 
intervalul de timp dintre apeluri, câte întâlniri pe săptămână, 
preferinţe de călătorie)? 


> 


> 


Mă culc târziu, așa că încercaţi să evitați apelurile înainte 
de zece dimineața, dacă se poate. 


Încerc să grupez apelurile telefonice şi întâlnirile ca să le 
rezolv în același timp, nu să am o întâlnire la zece dimineața, 
alta la unu, și încă una la patru după-amiaza. Programațţi-le 
pe toate la rând, la distanţă de 15-20 de minute una de 
alta, când este posibil. Aș vrea să mă ocup de apelurile te- 
lefonice înainte de unu după-amiaza când e posibil (deci 
10:00-13:00). Apelurile ar trebui limitate la 15-30 de mi- 
nute, având întotdeauna o oră exactă de încheiere. Dacă 
cineva cere să „ia legătura rapid cu mine”, trimiteți-i ceva 
gen: „Pentru a valorifica cât mai bine timpul tuturor, lui 
Tim îi place să aibă obiective bine definite pentru un apel 
telefonic, înainte să ia apelul. Puteţi să-mi trimiteţi o listă 
cu puncte despre care ați dori să discutaţi și asupra cărora 
să decideţi în timpul convorbirii telefonice?” Ceva de genul 
ăsta. 


14. Îţi place să programezi chestiuni personale în calendarul de afa- 
ceri (de exemplu, să-i cumpăr flori mamei tale de Ziua femeii)? 


Absolut. 


15. Care sunt „adresele” de e-mail la care răspundem pentru tine? 


Vezi textul de mai devreme. 


CELE MAI BUNE ARTICOLE DE PE BLOG 427 


16. Ai dori să răspundem ca „tu” sau ceva de tipul „suport clienți 
pentru Timothy Ferriss.” 


Ultima variantă, probabil ceva de genul „Asistentul executiv al 
lui Tim Ferriss” sub numele tău - sunt deschis la sugestii. 


17. De câte ori pe zi vrei să-ţi fie verificat e-mailul? 


De două ori ar trebui să fie de-ajuns pentru început. Să țintim 
pentru un minimum de verificări, la 11 dimineaţa și la 3 
după-amiaza, pe fusul vostru orar. 

18. Care sunt orele tale de muncă? 
10:00-18:00, apoi adesea 23:00-14:00. [Înainte să țipi: „Ce s-a 
întâmplat cu 4 ore de muncă pe săptămână?” dă-ţi seama că 
aici „ore de lucru” ar putea fi înlocuite cu „ore active și dispo- 
nibile prin telefon”. Am o mulțime de proiecte și nu propovă- 
duiesc pierderea de vreme. Sunt FOARTE activ. Vezi cel de-al 
șaselea comentariu din această postare pe www.fourhour- 
blog.com, pentru informaţii mai elaborate, sau recitește capi- 
tolul „Cum să umpli golul” din cartea de față.] 

19. Îți place să foloseşti mesageria instant? 
Nu prea, afară de cazul în care e vorba de o discuţie programată. 
Rămâneți pur și simplu logați, și mă loghez și eu dacă am ne- 
voie de ceva. [Zilele astea tind să folosesc chatul Skype, fiindcă 
e codat și pot evita un program separat de mesagerie 
instant.] 

20. Preferi un apel telefonic sau un e-mail, pentru a răspunde la o 
întrebare rapidă? 
TELEFON, absolut. NU-mi trimiteţi e-mailuri pentru nimic 
urgent. Chiar îmi urmez propriul sfat și nu-mi verific e-mailul 
așa de des. 

21. Care este culoarea ta preferată? 


Verdele, ca frunzele de cedru în iulie. 
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22. Sunaţi la finalul fiecărei zile când/(dacă) există ceva la care 
Tim trebuie să răspundă în e-mailul lui. 


23. E-books: Spuneţi-le că pot descărca e-bookul de pe www. 
powells.com 


24. Etichetaţi toate e-mailurile de la „Expert Click” pentru Tim. Nu 
e nevoie să răspundeți la ele sau să dați forward. 


25. Toate e-mailurile legate de Linked-In pot fi arhivate sau șterse, 
căci Tim primește notificări de invitații când intră pe contul 
său Linked-ln. 

26. Pentru întrebări de început în domeniul sănătăţii și stării de 
bine (sau întrebări de început privind BrainQUICKEN) vedeţi, 
vă rog, modelele din Gmail cu titlul: Felicitări şi Întrebări ge- 
nerale de afaceri - Modele BrainQUICKEN. 


27. Pentru întrebări privind exprimarea, vedeţi, vă rog, modelele 
din Gmail cu titlul: Întrebările cititorului privind resursele de 
exprimare - Modele de exprimare. 


28. Atunci când Tim scrie „dictează” în e-mailul de răspuns, asta 
înseamnă că-i putem spune destinatarului: Din moment ce 
Tim călătorește momentan și nu poate să răspundă personal 
e-mailului dvs., i-am menționat mesajul dvs. în timp ce vor- 
beam la telefon cu el, și mi-a dictat. Asta ușurează procesul, 
din moment ce nu trebuie să schimbăm contextul persoanei 
care răspunde. 


[Asta pentru a evita ca asistentul meu să transpună spusele 
mele la persoana I „Te rog spune-i că eu... la persoana a III-a 
„Tim spune că el...” — faptul de a asigura o scurtătură pentru 
copy-paste îl ajută pe asistentul online să economisească ore.] 


29. Dacă cineva trimite un e-mail mai multor oameni odată, iar eu 
mă număr printre ei, de obicei este mai sigur să ignor sau să 
şterg e-mailul. Citiți-l cu atenţie, desigur, dar dacă scrie, de 
exemplu, „câțiva oameni influenţi pe care-i cunosc” sau ceva 
de tipul acesta, atunci dacă cineva nu poate să investească 


30. 


31. 


32. 


33. 


34. 


35. 


36. 


37. 
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timp să personalizeze mesajul pentru mine, uitaţi de el. Desigur, 
dacă Tim este copiat, asta este altă mâncare de pește. 


Adresa lui Tim este XXXX. ACEST E-MAIL NU TREBUIE DIS- 
TRIBUIT SAU OFERIT NIMĂNUI. Dacă doriţi să puneţi cu copy- 
paste adresa lui Tim într-un e-mail, vă rog utilizați câmpul 
BCC, ca să rămână privată. 

Marcaţi pe oricine de la Princeton pe care să-l examinez mai 
atent (etichetă Tim). [Notă: De atunci a trebuit să modific 
asta, din cauza volumului mare.] 

Dacă refuz pe cineva și acea persoană insistă, mai răspundeți-i 
o dată — „Tim apreciază insistența, dar nu poate să... etc.— și 
apoi arhivaţi viitoarele cereri. Folosiţi-vă judecata, desigur, 
dar asta este regula generală. Unii oameni nu știu când trec de 
la insistență la agasare. 


Vă rog, de asemenea, să creați o regulă de a răspunde cu „pro- 
gramat” pentru toate articolele pe care vi le trimit, pentru a fi 
puse în calendar (atunci când sunt puse în calendar). Scăpări- 
le din calendar pot provoca probleme mari, așa că acesta este 
un mecanism de control și confirmare. 


Nu este nevoie să reluaţi contactul cu cineva după desfășura- 
rea unei convorbiri telefonice, afară de cazul în care Tim a dat 
instrucțiuni în acest sens sau dacă acea persoană solicită ceva 
din partea noastră. 


Trimiteţi toate solicitările de a se vorbi cu el la XXXX și asigurați-vă 
că el confirmă de primire. (Cu toate acestea, vedeți și punctele 
38 şi 39). 

Solicitările într-o limbă străină (de exemplu, drepturi de achi- 
ziție, dacă volumul este disponibil într-o limbă anume) trimise 
către [persoana potrivită de la editorul meu]. 


Înlocuitorul lui XXXX la Random House este XXXX. 
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Interesați-vă mai întâi la Tim, înainte să daţi acceptul să ţină 
conferințe la anumite date, pentru că este posibil să 
călătorească. 


39. Atunci când îi treceţi întrevederi în calendar, aveţi grijă să în- 


40. 


trebați ce subiecte ar dori să discute, și puneţi-le în descrierea 
din calendar pentru Tim, ca să se poată pregăti. De asemenea, 
aveți grijă să cereți un număr de telefon de rezervă în caz că 
nu reușesc să îl contacteze pe Tim. [Aproape întotdeauna îi 
pun pe oameni să mă sune, în afară de cazul în care sunt peste 
hotare, căci aceasta este o altă precauţie împotriva întrevede- 
rilor ratate.] 

Puneţi-vă inițiale în câmpul de subiect al evenimentelor din 
calendar, ca să știm cine (care asistent online) le-a pus în 
calendar. 


41. Pregătiți o investigaţie pentru Tim înainte să-i solicitaţi anali- 


42. 


za, de pildă obţineţi informațiile lor privind clasificarea lor 
Alexa, posibilele date ale evenimentului, un link cu evenimen- 
te trecute pe care le-au ţinut, bugetul lor, alți vorbitori cărora 
li s-a confirmat prezenţa etc. etc. Apoi trimiteţi aceste infor- 
mații lui Tim, să le analizeze și el. 
Răspundeţi la solicitări de informaţii privind Metoda PX cu 
următorul răspuns: 

Bună ziua, |nume], 

Mulţumim pentru solicitarea de informații privind Metoda 
PX, însă pagina Metodei PX este proiectată doar ca un model 
pe care alții să-l poată consulta ca referință, pentru a-și testa 
propriile idei de produs. 

Nu suntem siguri dacă sau când va oferi Tim Metoda PX 


spre vânzare, dar nu avem astfel de planuri momentan. Apre- 
ciem, însă, interesul dumneavoastră. Mulţumim! 
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[Primesc o mulțime de e-mailuri de la cititori, care nu văd dis- 
claimerul de pe pagina machetă a Metodei PX, și astfel încearcă 
să comande un produs care nu este pregătit pentru livrare.] 


43. Descărcaţi eFax viewer pentru a vedea faxurile lui Tim. Numă- 
rul lui de fax este: XXXX. 


44. La solicitările de informaţii despre evenimente sau conferințe 
se poate răspunde după cum urmează: 


Vă mulțumesc pentru e-mail și pentru invitaţia adresată 
lui Tim. UVitându-mă la eveniment online, văd că evenimentul 
are loc pe X și X aprilie 20XX, în Portland, Oregon [de exem- 
plu]. Înainte să-i prezint asta lui Tim, ați putea să-mi răspun- 
deți la câteva întrebări, ca să putem lua o decizie cât mai bine 
documentată? 


» Doriţi ca Tim să fie prezent la întregul eveniment? 


»> Cât de lungă ar fi prezentarea principalului vorbitor? Sau 
are să fie o masă rotundă, cu întrebări și răspunsuri? 


»> Se acoperă cheltuielile de călătorie și cazare, precum și un 
onorariu pentru vorbitor? 


»> Şi-au confirmat prezenţa și alți vorbitori? 


De cum voi primi răspunsul, voi vorbi cu Tim despre posi- 
bilităţile de a pune asta în practică. Multumesc din nou! 


Cu căldură, 

[Nume] 

Asistentul executiv al lui Timothy Ferriss 
Autor: 4 ore - Săptămâna de lucru 
(http://www.fourhourworkweek.com) 
(Random House/ Crown Publishing) 


Bio and Fun: http://www.fourhourworkweek.com/blog 


— 21 IANUARIE 2008 
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Propunere de a lucra de la distanţă 
pe bază de contract 


Aceasta este întocmai propunerea de muncă la distanţă pe care 
cititoarea Autumn Brookmire a folosit-o cu succes pentru a se 
muta în Argentina, păstrându-și locul de muncă și reducându-și, 
totodată, orele de muncă la 5-10 pe săptămână. 


AUTUMN BROOKMIRE lulie 2008 


Background 


După ce am lucrat pentru compania [numele companiei] pentru 
mai bine de doi ani, simt o mare loialitate pentru oamenii și misi- 
unea acestei organizații. Consider că am adus o valoare însemnată 
organizației din postura mea de coordonator de marketing. Prin 
abilitățile mele creative de rezolvare a problemelor și soluțiile 
mele eficiente din punct de vedere al costurilor, am schimbat felul 
în care producem și distribuim felicitările noastre de Sărbători și 
am elaborat un concurs pentru a introduce mai multe fotografii 
utile pentru marketing și pentru publicaţiile noastre. Aș vrea să 
propun continuarea realizării următoarelor sarcini pentru [numele 
companiei], dar pe bază de contract, de la distanță. Plănuiesc să 
locuiesc în Argentina timp de 6-12 luni, începând din septembrie 
2008. Am drept scop să-mi îmbunătățesc fluenţa în limba spaniolă 
și să mă afund într-o altă cultură și într-un mediu complet străin, 
pentru a-mi dezvolta abilitățile de adaptare la noi moduri de 
gândire. 


Sunt mai mult decât bucuroasă să discut diferite moduri de a face 
asta posibil și am câteva sugestii dacă [numele companiei] ar fi 
dispusă să le ia în considerare. Putem testa acest aranjament timp 
de câteva luni, pentru a vedea dacă funcționează pentru ambele 
părți, din moment ce așa ar fi cel mai logic. 
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Rolul nr. 1: Coordonator design grafic și print advertising 
Responsabilități: 
Crearea de planificări pentru materialele print și coordonarea 
cu echipele respectivelor programe. 
Aşteptări: 
e Materialele print vor fi terminate la timp. 
Responsabilităţi: 
Coordonarea proiectelor de design cu directorii de programe 
și artiștii /designerii grafici colaboratori. 
Aşteptări: 
e Designul materialelor tipărite este potrivit pentru public, 

corect şi atrăgător. 


e Materialele tipărite au o calitate profesionistă și sunt pro- 
duse în intervalul de timp stabilit. 


Responsabilităţi: 
Mentinerea relațiilor cu vânzătorii de print pentru a micșora 


costurile referitoare la timp și calitate în producerea materia- 
lelor printate. 


Aşteptări: 
e Materialele print sunt tipărite în bugetul stabilit, afară de 


cazul în care depășirea bugetului este aprobată anume de 
către directorul de marketing. 


Soluţia contractului: 


Folosind e-mailul și programele pe bază de internet precum 
*ConceptShare, pot continua să coordonez de la distanţă aceste 
proiecte de design. Momentan menţin relaţii de la distanţă cu 
vânzători de print și designeri, așa că prezenţa fizică nu este 
necesară pentru a continua în acest mod. Pentru întâlnirile cu 
directorii de program și echipa de marketing, aș folosi un servi- 
ciu gratuit pentru conferințe video și telefonice numit *Skype. 
De obicei, ne întrunim o dată sau de două ori, ca să discutăm 
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schimbările pentru materialele lor de marketing, iar restul 
procesului este continuat pe e-mail și prin ConceptShare. 


Rolul nr. 2: Manager de proiect pe marketing specializat 


Responsabilităţi: 

Mentinerea unei colecții de imagini de marketing actualizate, 

corespunzătoare. 

Așteptări: 

e Imaginile necesare pentru materialele de marketing și 
pentru site-urile web sunt anticipate și achiziționate. 

Soluţia contractului: 


Sunt capabilă în continuare să îndeplinesc această sarcină de 
la distanță, operând căutări de imagini în bazele de date de pe 
internet, precum *iStockphoto.com. Dacă experimentul cu 
*Concursul seminar foto merge bine, m-aș putea ocupa, de 
asemenea, și de acel proces prin intermediul internetului, fo- 
losind Aptify, e-mailul și Skype. 

Responsabilități: 

Identificarea și implementarea noilor oportunităţi de a admi- 
nistra materialele de marketing. 


Așteptări: 

e  Suntcercetate idei pentru fezabilitate și eficacitate. 

e Se execută designul proiectelor alese, cărora li se dă dru- 
mul mai departe în bugetul și intervalul de timp stabilite. 

Soluția contractului: 

Aș utiliza e-mailul și Skype pentru a comunica orice alte idei și 

oportunități noi, care să balanseze materialele de marketing. 

Am propus recent crearea unui calendar de o pagină cu ter- 

menele-limită din programul nostru, care să fie distribuit în 

toamnă, printr-un e-mail, către absolvenții noștri recenți de 
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seminar. In acest fel, studenții își vor aminti mai ușor toate 
termenele-limită pentru programele noastre și ar putea să ne 
mărească, în cele din urmă, numărul de aplicanți. 


Rolul nr. 3: Coordonator de marketing online 


Responsabilități: 

Contribuţia la eforturile publicitare online și urmărirea 
rezultatelor. 

Așteptări: 

e  Eficiență crescută a eforturilor online în privinţa costurilor. 


e Directorul de marketing este informat asupra rezultatelor 
marketingului online, după cum s-a solicitat. 


Soluţia contractului: 


Sunt familiarizată cu eforturile noastre privind publicitatea 
online şi pot continua să ajut în acest proces de la distanță. Voi 
putea să accesez reclamele pe Facebook, pe Google, pe blog și 
voi putea să îl ajut pe Keri la strângerea și înregistrarea date- 
lor. Am experienţă în lucrul cu reclamele noastre pe Facebook 
și Google și am creat în trecut imagini pentru reclamele noas- 
tre de pe blog. Lansarea noilor campanii publicitare va fi ușor 
de administrat din străinătate. 


Responsabilități: 

Compilarea unei colecţii de fotografii online actualizate, 

adecvate. 

Așteptări: 

e Fotografii atractive, actualizate vor fi disponibile pentru 
programe și marketing. 

Soluția contractului: 


Aşa cum am menționat mai sus referitor la inventarul stocului 
de fotografii, voi putea îndeplini în continuare această sarcină, 
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conducând căutări de imagini în baze de date online, precum 
iStockphoto.com. Câtă vreme sunt în străinătate, concursul 
seminarului de fotografie va fi folosit, la rândul lui, ca unealtă 
în această compilație de imagini. 
Pentru a urmări mai eficace costul producției de materiale tipări- 
te, cred că [numele companiei] ar socoti valoroasă tranziția către 
un contract de muncă la distanţă pentru acest post. Mi-a făcut re- 
almente plăcere să lucrez la [numele companiei] până acum și 
mi-ar plăcea să lucrez în continuare pentru această organizație, 
de la distanţă. 


Vă mulțumesc că luaţi în considerare această propunere. 


Explicarea software-ului și a programelor menționate: 


*ConceptShare—www.conceptshare.com, ConceptShare îţi permite 
să configurezi spații sigure de muncă online, pentru partajarea de- 
signurilor, a documentelor și clipurilor video și pentru a-i invita pe 
alții să analizeze, să comenteze și să ofere feedback contextual ori- 
când și oriunde, fără o întâlnire. [Numele companiei] foloseşte acest 
site de câteva luni pentru a-i testa aplicabilitatea și a fost testat, de 
asemenea, pe multiple computere în Argentina (mulțumită surorii 
mele, care l-a testat pentru o vreme pe când se afla în Argentina). 


*Skype—wwyw.skype.com, Skype este un software gratuit, care îţi 
permite să vorbești gratuit prin intermediul internetului. Poţi folosi 
Skype și pe telefoane obișnuite pentru apeluri internaţionale la un 
tarif scăzut de circa 4 cenți pe minut. Skype are, de asemenea, ca- 
racteristici pentru video chat și pentru apeluri tip conferință pen- 
tru întruniri. Instalarea necesită descărcarea software-ului Skype 
(gratuit) și achiziționarea unor căști cu microfon (10 dolari) și ale 
unei camere web (preţ variabil) pentru fiecare computer. Eu am 
testat acest software cu sora mea și a funcţionat bine pentru ea în 
Argentina și la fel de bine pentru mine aici. 
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*iStockphoto—www.istockphoto.com, iStockphoto este un site web 
cu depozit de imagini și designuri fără drepturi de autor. Acesta 
este doar unul dintre numeroasele site-uri pe care le folosesc pentru 
a găsi fotografii pentru [numele companiei]. Am folosit deja câteva 
poze de pe acest site pentru materialele noastre de marketing. 


*Concursul seminarului de fotografie—Acest concurs a fost creat de 
mine și dezvoltat împreună cu Keri ca un experiment pentru a co- 
lecta mai multe fotografii relevante și utilizabile pentru eforturile 
noastre de marketing și de publicare. De când am descoperit că ar 
fi cam nepotrivit să încercăm să facem noi înșine fotografiile, am 
vrut să încercăm o nouă abordare pentru a face fotografii pentru 
nevoile noastre. Toţi participanţii la seminarele noastre de vară din 
2008 pot să ne trimită fotografii pe care le-au făcut la seminar, 
având șansa să fie răsplătiți cu un Card Cadou din partea Amazon, 
în valoare de 5 dolari, pentru fiecare imagine aleasă de noi. 


YyvyYvyvyv vw 


Traiul după modelul 
4 ore - Săptămâna de lucru 


> STUDII DE CAZ, PONTURI ȘI UNELTE 


Zen şi arta de a trăi ca un star rock 
Se caută iubitori de artă 

Fotofiniș 

Legea virtuală 

Luându-și zborul cu Ornithreads 
Training în afara locului de muncă 
Recomandarea medicului 

Familia 4 ore și educația globală 
Muza financiară 

Cine spune că îți stau în drum copiii? 
Munca la distanță 

Să-ţi ucizi blackberry-ul 


E cineva amator de Războiul stelelor? 
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ZEN ȘI ARTA DE A TRĂI CA UN STAR ROCK 

Salut, Tim, 

Uite care-i povestea. Sunt un muzician care trăiește în Munchen, 
Germania. 

Îmi conduc propria casă de înregistrări și mi-a fost greu la înce- 
put să o lansez. In timp ce lucram la asta, creativitatea mea a scăzut 
încet, până ce am ajuns la pragul de jos (de câteva ori). 


Cu toate că mi se pare în continuare dificil să supraviețuiești în 
industria muzicală, descopăr că nu îmi este greu deloc acum să fac 
ceea ce vreau să fac. Și doar asta fac. Fac ceea ce vreau să fac. Asta 
include să fiu tată, să fac muzică, să compun, să mă ocup de afaceri, 
să călătoresc, să învăţ limbi străine (mai mult italiană), să merg cu 
bicicleta etc.... Am inclus totul în următoarele paragrafe. 


1. Am citit cartea pas cu pas în jur de circa două luni, din septem- 
brie până în octombrie 2008 (plus cât am navigat pe blogul 
tău) și am făcut pur și simplu tabula rasa cu viața mea. [O 
grămadă de tâmpenii generate de creier așternute pe hârtie.) 


2. Am început să externalizez lucrurile care mă deranjau cel mai 
mult (și, prin urmare, rămâneau cel mai mult pe lista mea de 
făcut]. 


Am externalizat: 


»> cercetările, mare parte dintre ele fiind legate de industria mu- 
zicală [externalizarea cercetărilor mi-a economisit 2-3 ore/zi) 


» mentenanta site-urilor web [site-uri de socializare precum 
Facebook, Myspace etc). Am în plan ca în 2009 să-mi fac 
mare parte din marketing prin intermediul acestor site-uri și, 
ca artist, să fiu prezent în peste 25 dintre ele. 


Asistentul meu online [getfriday.com, după cum ai recomandat în 
cartea ta) se ocupă de toate actualizările și verifică site-urile o dată 
pe săptămână, pentru a aduna mesage de pe e-mail, comentarii etc., 
le filtrează și îmi trimite un raport o dată pe săptămână în care 
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include toate detaliile la care să răspund. (Îmi economisește în jur de 
două ore pe zi.) 


» retușarea fotografiilor pentru fotografiile mele de presă este 
făcută de elance [am economisit cinci ore de muncă și în jur 
de 500 de dolari]. 


» administrarea listei mele de expediere prin mail privind datele 
concertelor, actualizările pentru album etc. (Îmi economisește 
în jur de o oră pentru fiecare sesiune de expediere de 
e-mailuri.) 

» am început să testez muze (învăţarea de limbaje cu ajutorul 
muzicii, de vânzare online). Încă testez! 


» Am decis să deschid o firmă de copyright online, cu ajutorul 
căreia companiile de film să obţină licenţă pentru muzică de 
film printr-un singur click de mouse, fără să fie nevoie să 
negocieze acorduri luni de zile. Se va întâmpla în 2009. (Încep 
testările curând). 


Oamenii sunt, în general, surprinși și uimiţi că cineva care nu 
lasă impresia de corporatist [arăt ca un punk rocker pensionat, ha-ha!) 
externalizează unele părți ale vieţii sale și trăiește ca un milionar 
(presupun că așa facem, deși mai avem mult până acolo!). 


Mi-am dat seama că pot să o fac după ce am primit primul feed- 
back pozitiv din partea asistentului meu online externalizat. Mi-am 
postat rezultatele proiectului pe elance, și a doua zi am primit rezul- 
tatele. Am strigat: „Super, EU am făcut asta!” 


Cea mai mare schimbare este faptul că acum deţin controlul 
asupra propriei vieţi. Am grijă de fetița mea [un an și opt luni) jumă- 
tate din zi (în cealaltă jumătate are grijă de ea soția mea), mă ocup de 
afaceri, și-mi fac timp să fac lucrurile pe care mi le-am dorit întot- 
deauna. În privinţa venitului, sunt, în mare, așa cum eram înainte, dar 
am mult mai mult timp liber și capul limpede [așa că presupun că 
sunt mult mai bogat!). 
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Lucrez când vreau [n-am șef), în jur de 24-30 de ore/săptămână 
[inclusiv orele de birou și orele din studioul de muzică), iar acum fac 
doar ce-mi place cu adevărat. Încă optimizez eficienţa pas cu pas, 
pentru a reduce orele de birou (momentan, în jur de 10 ore/săptămână]. 
Visul meu este să-mi desființez biroul cu totul, să scot hârțogăraia 
din ecuaţie și, în esenţă, să-mi transform laptopul în birou. 


Am eliminat toate sarcinile care mă doborau sau care mă epui- 
zau [am eliminat un volum de muncă de circa 10 ore/săptămână]. Nu 
accept proiecte [compoziţie/producție muzicală) decât dacă simt că-mi 
plac cu adevărat. Am eliminat toate persoanele care se plângeau și 
haterii (asta îmi cruță stomacul). 


Tocmai mi-am lansat blogul juergenreiter.com, „zen și arta tra- 
iului ca un star rock”, unde vreau să împărtășesc schimbările pe care 
le-am făcut în viaţa mea [mai ales pentru ca muzicienii să vadă lu- 
minita de la capătul tunelului). 


Și am înregistrat un album cu muzica mea și, pentru prima oară 
în viața mea, am compus toate versurile cu mâna mea! Va ieși pe 
piaţă în primăvară la casa mea de producţie ORkAaN Music+Art 
Productions. 


Anul acesta voi face o mini-retragere la New York, timp de șase 
săptămâni. În luna mai, voi sta în Sicilia, ca să învăţ italiana timp de 
două săptămâni. În septembrie, mă voi întoarce în Sicilia ca să stră- 
bat insula cu bicicleta pentru alte 2-3 săptămâni. În iarnă, plănuiesc 
să merg fie în Mexic, fie în America Centrală, fie în Australia. 


Am învăţat să mă bărbieresc cu briciul în 30 de minute, lucru pe 
care voiam să-l fac de ani de zile. Acum, bărbieritul a devenit pentru 
mine un ritual exaltant și distractiv! În aprilie voi face un curs de spe- 
cializare pentru experţii în cafea (Sunt un cafegiu înrăit!) și să devin 
un „maestro del cafe”. Mi-am ajutat soţia să-și părăsească slujba de 
profesoară și să-și împlinească visul de a ţine o cafenea în Munchen, 
Germania. Se numește Frau Viola și și-a deschis ușile în octombrie 
2008. Merge grozav! [lwww.frauviola.wordpress.com) 


Poţi măsura toate astea? Cred că vorbesc de la sine! 
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Mentalitatea generală a cărții 4 ore - Săptămâna de lucru mi-a 
oferit calmul de a fi capabil să-mi fac timp să mă joc cu fiica mea și 
să mă bucur de timpul meu „liber” fără să mă copleșească teama că 
ratez ceva sau că-mi irosesc viaţa. Aș spune că, per ansamblu [cu 
toate schimbările menţionate mai sus), productivitatea mea a cres- 
cut cu cel puţin 70% și îndoielile au scăzut cu 80%. 


Pentru cei care încep acum: 

1. începe cu puţin și gândește măreț 

2. identifică ce te încântă versus ce te plictisește 

3. elimină și concentrează-te asupra a ceea ce te încântă 


4. rămâi la ce te încântă, indiferent de ce spun oamenii. Este viața 
ta, trăiește-o cum consideri că e potrivit pentru tine. 


5. evident, citește 4 ore - Săptămâna de lucrul! 
—J. REITER 


SE CAUTĂ IUBITORI DE ARTĂ 


L-am văzut pe tata muncind pe rupte timp de douăzeci de ani, ca 
gunoier, când am imigrat împreună din Mexic. În aprilie 2007, în timp 
ce-mi analizam viaţa într-o cameră stingheră de hotel, după încă o 
săptămână interminabilă de muncă pentru angajatorul meu, departe 
de familie și de cei dragi mie, mi-am dat seama că, la 33 de ani, eram 
pe același făgaș care ducea la muncă până la epuizare și la renunta- 
rea la visul meu de o viață de a-mi urma iubirea pentru muzică și 
teatru. 


Nu există accidente în viață, și în noaptea aceea, în timp ce ci- 
team un e-mail de la un prieten vechi, mi-a sugerat 4 ore - Săptămâ- 
na de lucru. Am citit cartea pe nerăsuflate în câteva ore și am început 
imediat să aplic principiile-cheie. Când le spuneam oamenilor despre 
carte și despre ceea ce aveam de gând să fac, toată lumea spunea că 
sunt nebun. Cel mai mult mi-am concentrat eforturile pe Dreamlining, 
Eliminare și Liberare. În calitate de angajat, mai întâi doream să 
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obțin eliberarea, cu ajutorul unui angajament de muncă la distanţă. 
În ciuda mai multor încercări nereușite, am perseverat [o lecţie mare 
în arta negocierii) și mi s-a acordat oportunitatea de a munci de la 
distanță. Asta a schimbat totul. Am trecut de la peste 9 ore de muncă 
pe zi, cu călătorii săptămânale în interes de serviciu, la 4 ore pe săp- 
tămână, o săptămână de călătorie pe lună, și am reușit să obţin o 
mărire salarială de 10 000 de dolari și să-mi dublez productivitatea la 
locul de muncă față de neproductivul an precedent. 


Drept rezultat, acum locuiesc cu prietena mea, cu care pe vre- 
muri aveam o relaţie la distanţă, în Seattle (orașul meu de baștină). 
Îmi petrec timpul recent descoperit dând glas pasiunii mele pentru 
muzică (cânt într-un cor și scriu propria muzică folk-rock), teatru 
(weekendul acesta joc în prima mea piesă de 60 de minute complet 
improvizată) și fitness. Mă antrenez pentru de-acum cel de-al doilea 
maraton al meu. 


Celor mai mulţi prieteni ai mei nu le vine să creadă că pot, real- 
mente, să petrec mai mult timp urmându-mi dragostea pentru arte 
și câștigând totodată un venit full-time din doar patru ore pe săptă- 
mână. Cea mai bună parte din asta este că am descoperit din punct 
de vedere mintal însemnătatea libertăţii. Realitatea este cu adevărat 
negociabilă, iar de-acum realitatea mea este că pot să petrec nenu- 
mărate ore bucurându-mă de compania tatălui meu, care a așteptat 
douăzeci de ani până să se retragă din câmpul muncii pentru a se 
bucura de libertatea pe care eu am descoperit-o la mai puţin de 24 de 
luni după ce am citit 4 ore - Săptămâna de lucru. 


În calitate de imigrant, vreau să răspândesc mesajul că, pentru a 
reuși în America secolului XXI, NU trebuie să muncim din greu, în 
schimb trebuie să urmăm principiile din 4 ore - Săptămâna de lucru și 
să muncim mai inteligent, pentru a dobândi cu adevărat Noul Vis 
American: Libertatea de a ne bucura de cea mai prețioasă resursă pe 
care o avem în viață... timpul nostru pe acest pământ. 


— l. BARRON 
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FOTOFINIŞ 
Bună, Tim, 
Voiam să-ți spun că 4 ore - Săptămâna de lucru, cartea ta, a fost o 


adevărată inspiraţie pentru mine și o resursă care mi-a schimbat 
viața anul acesta! 


Ți-am cumpărat cartea în noiembrie. Până atunci, nu știam ce 
însemna „automatizarea fluxului de muncă”. Aveam o angajată 
part-time dar, în realitate, munca ei crea mai multă muncă pentru 
mine. Câteodată, munceam până la 3 dimineaţa și mă trezeam la 7. 
Ți-aș spune că voiam să călătoresc, dar adevărul e că asta îmi părea 
imposibil. Nu aveam timpul sau banii necesari. 


Într-o zi îţi ascultam audiobookul. Ascultasem fiecare capitol, 
câteodată iar și iar. Făceam jogging. M-am oprit brusc. Am impresia 
că ascultam despre un studiu de caz despre cineva care vindea fișiere 
audio pe internet. 


Eu sunt fotograf. În mare parte de nunţi. M-am întrebat cum aș 
putea vinde imagini digitale pe internet. Apoi, mi-a venit ideea fantas- 
tică pentru o companie de fotografii de familie. M-am oprit acolo și 
mi-am rezervat un site web pe iPhone-ul meu. 


Două luni mai târziu aveam un site web, acces la mii de fotografi 
din toată țara, și prima noastră vânzare. Mai mult, acum am intrat în 
afacerea cu fotografii de familie și nu mai sunt nevoit să fac fotografii 
eu însumi. Și mai mult, +1, noi suntem prima afacere de fotografii de 
familie care nu vinde fotografie tipărită. Doar fișiere digitale. A functio- 
nat! Am adoptat acum asta și pentru fotografiile mele de nuntă. Alţi 
fotografi sunt jigniţi de asta, dar eu fac mult mai mulţi bani, aproape 
am eliminat costurile și am timp liber! 


Știu că cele scrise mai sus sunt vagi, dar nu asta este ideea. Ideea 
este că acum lucrez mai bine, mai repede, mai am doi angajaţi, mi-am 
oprit notificările prin e-mail pe computer, iar iPhone-ul meu, în ciuda 
tuturor chestiilor de care este capabil, nici măcar nu sună. E-mailul 
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este dezactivat. IL mai verific din când în când, să văd ce apeluri am 
ratat. 


Astăzi, logodnica mea mă iubește pentru că vin acasă la timp 
pentru cină și îmi las laptopul la muncă. Este o viață pe care nu am 
crezut vreodată că o să fiu capabil să o trăiesc. Între timp, sistemele 
lucrează în locul meu, iar anul acesta pare să meargă mult mai bine 
decât ultimul, financiar vorbind. 


Apoi am decis că era timpul să încerc prima mea mini-retragere. 
Scopul: să schiez în Alpii elveţieni și să petrec cinci zile în Elveţia și să 
cheltuiesc mai puţin de 1 000 de dolari în total. Am cumpărat un bilet 
în circuit pentru circa 500 de dolari. Abonamentul meu de schi pentru 
o zi la Engelberg a fost 80 de dolari. Cazarea a fost gratis, mulțumită 
sugestiei tale www.couchsurfing.com, și am mâncat castane coapte, 
cârnaţi nemțţești, pește cu cartofi prăjiți și am băut bere cât a fost 
weekendul de lung. Am reușit! 

Îţi voi fi mereu recunoscător și aştept cu nerăbdare mai multe 
mini-retrageri. Să dea Domnul să-mi trăiesc cei mai frumoși ani din 
viață. 

P.S. Pe 11 mai, plec într-o vacanţă de o lună în Italia [am fost an- 
gajat să fotografiez două nunti în Siena). Plănuiesc să petrec MULT 
MAI MULT decât o să lucrez. 


— MARK CAFIERO, fotograf 


LEGEA VIRTUALĂ 


Pe vremuri lucram la o mare firmă de avocatură din Silicon 
Valley, dar într-o zi m-am trezit și am decis că voiam să călătoresc 
pentru un an și să învăţ o limbă străină. Şase săptămâni mai târziu, 
trăiam în Cali, Columbia - nu mai vizitasem niciodată Cali până atunci 
și abia dacă vorbeam o boabă de spaniolă, dar pentru mine asta făcea 
experiența palpitantă. Ei bine, aproape doi ani mai târziu, încă îmi 
petrec peste 95% din timp locuind și muncind în Cali, Columbia (am 
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cumpărat recent aici un apartament superb,pe care nu mi l-aș fi per- 
mis niciodată în California). Am, de asemenea, o menajeră/bucătă- 
reasă full-time (mă rog, cinci ore pe zi, cinci zile pe săptămână), ceea 
ce mă costă 40 de dolari americani pe săptămână! 

Mi-am lansat propriul cabinet de avocatură online, și apoi mi-am 
unit forțele cu fostul meu șef. Sunt sunat oriunde în lume la numărul 
meu din Statele Unite [la origine, sunt din Noua Zeelandă, așa că mai 
călătoresc destul de mult și acolo], iar corespondenţa mea din State 
este livrată la Market Street, San Francisco, și scanată, ca să o poti 
citi online. Dacă trebuie să expediez scrisori, am un alt serviciu care 
printează scrisoarea și o trimite în State, ca să se evite întârzierile 
expedierii internaţionale. 


Folosește, fără doar și poate, www.fourhourblog.com/earthclass 
for mail receipt/scanning pentru primirea/scanarea corespondenţei. 
Au diferite pachete, dar costă în jur de 20-30 de dolari pe lună. Poţi 
alege, de asemenea, una sau mai multe căsuțe poștale sau adrese 
fizice. Adresa mea de pe Market Street este, de fapt, o adresă 
earthclassmail'. 


Pentru printarea scrisorilor de mici dimensiuni sau trimiterea 
corespondenţei în Statele Unite, folosesc www.postalmethods.com. 
Este puțin cam stângaci la început, dar este în regulă când te obișnu- 
iești cu el. Este foarte ieftin, din moment ce plătești doar când trimiti 
ceva [o scrisoare de patru pagini e puţin peste un dolar, cu preţul 
timbrelor inclus). 


Vino să mă vizitezi cândva. Columbia nu este deloc așa cum se 
aude - mă simt mult mai în siguranţă să merg pe jos noaptea târziu 
aici, decât într-o mulţime de locuri din San Francisco. Dar să nu spui 
nimănui, aceia dintre noi care locuim aici vrem să păstrăm asta 
secret! 


— GERRI M. 


* Serviciu contra-cost care se ocupă cu deschiderea și scanarea corespondenţei, 
distrugerea sau păstrarea ei sau cu depunerea cecurilor la bancă (n. red.) 
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LUÂNDU-ȘI ZBORUL CU ORNITHREADS 
Tim... 


Mentorul meu mi-a dat cartea ta în luna iulie anul acesta, și a 
avut un impact colosal asupra vieţii mele, apariţia ei nici că putea să 
aibă loc într-un moment mai bun. La vremea la care am citit-o eram 
la câteva săptămâni distanță de concurarea la primul meu triatlon 
olimpic de distanță. Mă antrenasem timp de cinci luni, mă simțeam 
și arătam în forță, dar, și mai important, disciplina și munca spre un 
țel fizic au avut drept rezultat o creativitate pe care nu o mai simţisem 
de ani de zile. Am înregistrat un timp competitiv în eveniment și mă 
simţeam așa de optimistă privind abilitățile mele, încât m-am înscris 
într-o competiţie half ironman.. 

Purtată de valul acelei euforii și urmând principiile cărţii tale, 
m-am gândit la zeci de idei de produse/afaceri și sunt pe punctul de 
a o lansa pe prima dintre acele idei. Este vorba despre o linie de îm- 
brăcăminte numită OrniThreads, care va oferi designuri moderne, 
științifice ale păsărilor pentru iubitorii de păsări din generațiile X și Y. 

Există două motive pentru care mă concentrez pe acest segment 
demografic: 


1. Pentru munca mea „de zi”, lucrez la [numele companiei]. Am 
învățat mult despre publicul/membrii lor, spre exemplu fap- 
tul că există 70 de milioane de americani care se ocupă în 
mod activ cu urmărirea păsărilor [o statistică uluitoare oferi- 
tă de U.S. Fish&Wildlife). lubitorii de păsări sunt un grup 
entuziast, și interesul lor nu pare decât să sporească odată 
cu trecerea timpului — nu se stinge niciodată! Ei tind, de 
asemenea, să facă parte din clasa de mijloc și cea de sus și 
sunt educați. 


2. Vara asta, am urmat un curs de ornitologie la Universitatea 
Columbia (unde m-am înscris într-un program de biologie a 


* Serie de competiţii de triatlon pe distanţă lungă organizată de World Triatlon 
Corporation (n.red.) 
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conservării) și m-am îndrăgostit de ilustrațiile din manualele 
mele și am vrut să mă înconjur cu aceste imagini. 


In jurul săptămânii viitoare, lansez www.ornithreads.com și trei 
dintre designurile mele sunt imprimate chiar în timp ce vorbim. 


Am aspirații mari pentru companie, dar încerc doar să le aduc 
prima colecţie clienților și să învăţ cât de mult pot. Cartea ta a fost de 
un ajutor incredibil în a sublinia pașii necesari pentru a avea succes, 
și sper ca ideea mea să se ţină pe picioare [sau să prindă aripi] și să 
se transpună într-un venit automat. 

Dacă ajungi la New York în curând - să-ţi promovezi cartea sau 
din alt motiv - mi-ar plăcea să ne întâlnim. 


Cu stimă, 
— BRENDA TIMM 


TRAINING ÎN AFARA LOCULUI DE MUNCĂ 


Am folosit concepte din cartea 4 ore - Săptămâna de lucru ca să 
lucrez la distanță din august '08 până în ianuarie '09. Am mers în 
Portugalia, Europa, Spania, Suedia și Norvegia, practicând la greu 
surfing și snowboarding. Partea cea mai bună!? Am venit acasă cu de 
trei ori mai mulţi bani în bancă decât aș fi avut dacă aș fi continuat 
rutina normală 9-17. Lucram pentru [o companie de design faimoasă 
în lumea întreagă], ca dezvoltator de software, și am reușit să pun în 
practică acele concepte și să-mi schimb cu adevărat viața. Mi-am 
combinat iPhone-ul cu Fring (Fring este vocea peste IP de pe iPhone, 
îți permite să folosești un device pentru orice și să ai un număr local 
în străinătate). 


Mi-am petrecut cele patru luni dinaintea plecării asigurându-mă 
că nu eram niciodată la birou, dar eram întotdeauna la doi pași. Mi-am 
făcut o datorie din a fi ÎNTOTDEAUNA disponibil pe Instant Messen- 
ger, astfel încât, dacă oamenii veneau la biroul meu și mă căutau în 
persoană, să vadă că eram în altă parte, apoi să intre online și să 
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întrebe: „Unde ești?” Răspunsul meu era întotdeauna similar, vizavi, 
în cantină... mai jos pe stradă, la cafenea sau la biroul unui coleg. 
După două luni de acest tipar, s-a întâmplat ceva magic: Oamenii mă 
căutau întotdeauna pe Mesageria Instant, și au încetat să mai treacă 
vreun pic pe la biroul meu. Asta mi-a permis să fiu la 5 000 de kilo- 
metri distanţă fără să observe cineva. 


Altceva de luat în considerare... cum afectează fusul orar mediile 
de lucru la distanță. Am observat, pe când mă aflam în Norvegia (la 
nouă ore distanţă], că era cantitatea perfectă de timp. Dintr-un anumit 
punct de vedere, trăiam în viitor. Ziua mea era aproape finalizată la 
momentul în care șeful meu se trezea... asta îmi permitea să explo- 
rez fiordurile, munţii Norvegiei și să descopăr locuri reci pentru surf, 
încă nedescoperite, într-o pace completă și fără să trebuiască să mă 
îngrijorez că o să primesc un apel de peste hotare. Era perfect... Dacă 
voiam, puteam să explorez întreaga zi, să vin acasă și să mănânc ceva 
la cină, apoi să vorbesc pe chat cu șeful meu pentru 20-30 de minute. 
În cele câteva ocazii în care a avut nevoie de ceva urgent a putut să-mi 
dea ceva de muncă înainte să se ducă la culcare și să o primească 
gata făcută dimineaţa, la trezire. 


— B. WILLIAMSON 


RECOMANDAREA MEDICULUI 
Bună, Tim, 
lată povestea mea... 


Visul meu a început în urmă cu circa patru ani. Eram în curs de 
a-mi da examenul de licenţă în psihologie și, după ce am vorbit cu un 
prieten, am decis să mă răsplătesc cu o călătorie în America de Sud. 
Eram amândoi epuizați în urma slujbelor noastre de la spital și clinică, 
de la 9 la 17 (și uneori până la 18, 19 sau 20). 


Eu călătorisem considerabil de-a lungul Statelor Unite și în une- 
le părţi ale Europei, dar nu experimentasem niciodată cultura 
sud-americană. 
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Călătoria mea acolo a fost absolut fantastică și mi-a deschis cu 
adevărat ochii față de alte moduri de trai și culturi diferite. În timpul 
călătoriei mele, mi-am petrecut mult timp vorbind cu emigranţi despre 
cum își folosiseră fondurile de pensionare și pensiile ca să trăiască 
acolo ca niște regi. Un lucru era evident: Majoritatea emigranților 
care încercau să pună bazele unei afaceri pentru a-și finanța stilul de 
viață eșuaseră lamentabil. Am ajuns la ipoteza că pur și simplu nu 
exista suficientă valută (pesos) pe piaţă pentru a susţine cu adevărat 
o afacere orientată spre „gringo”. 

După călătorie, i-am spus prietenului meu că trebuia să-mi dedic 
toată energia pentru a elabora o metodă de a primi venit de la cetă- 
țenii S.U.A., în timp ce trăiam în altă parte. VOIP fusese recent intro- 
dus pe piață, iar serviciul de internet se îmbunătăţea în America de 
Sud și în alte părți din lumea a treia. 


Afacerea trebuia să fie bazată pe mobilitate absolută. Am redus 
întreaga afacere la două funcţii fundamentale: telefonie de încredere 
via VOIP și internet de mare viteză. 


La vremea aceea aveam un mic cabinet de consiliere de cercetare, 
unde îi ajutam pe doctoranzi, prin telefon sau e-mail, să-și finalizeze 
disertațţiile, tezele și analizele statistice. Aveam un mic site web care 
avea parte de trafic, dar mă bazam pe alţii pentru serviciile de web și 
marketing. Ulterior, am învăţat mai mult despre optimizarea motoa- 
relor de căutare și marketingul web, și în cele din urmă am preluat 
controlul a tot ce însemna marketing web și promovare pe site-ul 
meu, http://www.ResearchConsultation.com, permițându-mi să-mi 
extind afacerea substanţial. 


În decursul următorilor trei ani am condus numeroase „teste 
mobile”... călătorind în Costa Rica, Republica Dominicană, Venezuela 
și Columbia pentru un reglaj fin al sistemului meu de a dirija aface- 
rea de peste hotare. 

Mi-am părăsit, în cele din urmă, slujba, în noiembrie anul trecut, 
cu o zi înainte de Ziua Recunoștinței, jurând să nu mă mai întorc nici- 
odată la structura 9-17. Jobul meu instituise chiar recent un sistem 
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de identificare biometric cu amprentă digitală, unde trebuia să „pon- 
tezi” de intrare și ieșire cu amprenta digitală, la începutul și sfârșitul 
turei la spital, pentru a garanta că ţi-ai lucrat cele opt ore. Acesta a 
fost, pur și simplu, un semn în plus că trebuia să plec. 


Acum locuiesc în New York și Columbia și călătoresc în alte părți 
ale lumii pe durata anului: vorbesc cu clienţii, coordonez contractorii 
(din State și din Columbia] pentru a atrage dolari americani, în timp 
ce trăiesc în străinătate dintr-o fracțiune din costuri. Dezvolt, de ase- 
menea, și alte site-uri web și afaceri (forumuri) care, sper eu, vor fi 
mai automatizate, necesitând mai puţină interacțiune și monitorizare 
zi de zi. 

Ei bine, deocamdată asta e povestea mea... astăzi America de 
Sud, mâine oriunde pot să am acces la o conexiune de mare viteză 
(banda ancha)! Nivelul meu de stres a scăzut semnificativ de când 
mi-am părăsit vechiul job, și calitatea vieții mi s-a îmbunătăţit enorm. 

Familia mea și prietenii din New York continuă să creadă că mi-am 
pierdut minţile, și eu continui să fiu întru totul de acord cu ei... 


— JEFFB. 


FAMILIA 4 ORE ȘI EDUCAȚIA GLOBALĂ 

Tim, 

Am trecut la o viață nomadă complet digitală, călătorind în fami- 
lie prin lume în 2006, așa că ţi-am descoperit cartea și ideile după ce 
începusem asta, și ne-au plăcut la nebunie! Viața noastră s-a schimbat 
complet și este mai plină de satisfacţii și mult mai simplă. Suntem 
mai verzi, mai supli, mai sănătoși, mai fericiţi și mult mai conectaţi. 

Alţii ne-au crezut de-a dreptul nebuni când am decis să facem 
asta în 2004-2005, dar acum mulţi dintre aceiași oameni consideră că 
suntem isteţi și spirituali. 

Problemele de a găsi o școală care să ni se potrivească (în ciuda 
faptului că aveam la dispoziţie multe școli excelente, premiate] au 
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constituit, probabil, momentul cel mai specific (John Taylor Gatto o 
spune cel mai bine când explică de ce școlile nu educă) care ne-a 
ajutat să ne schimbăm, precum și să vrem mai mult timp împreună 
și să anticipăm prăbușirea economiei care avea să vină. 

Cred că din ce în ce mai multe familii vor face mini-retrageri și 
vor duce o viață mai domoală, trăind vieţi nomade digitale. Dacă ești 
plecat luni de zile în familie, trebuie să fii informat despre toate opor- 
tunitățile educaționale minunate care, în realitate, sunt chiar mai 
bogate decât dacă ai sta acasă [ceva de care puţini își dau seama)! 


Există o TONĂ de resurse fantastice, precum Classroom 2.0”, și 
mulţi educatori inovatori online. Fiica mea tocmai a împlinit opt ani și 
se distrează de minune urmând cursul online de la Universitatea 
John Hopkins și este, de asemenea, și o resursă bună pentru prie- 
teni. În ziua de azi, te poţi afunda profund într-o cultură și să-ţi mentii 
în continuare cultura de acasă. Aceasta este o informaţie importantă 
pentru familiile care se tem încă de efectele negative depășite asupra 
Third Culture Kids” (TCK), bazate pe studii din anii '50. 


Maya Frost“ are informaţii excelente despre copiii mai în vârstă și 
chiar o nouă paradigmă, când vine vorba despre mersul la universi- 
tate. Cred că educaţia este unul dintre domeniile care trece printr-o 
totală tranziţie datorită internetului, iar părinții au nevoie de această 
informaţie pentru a lua decizii importante. 


Am avut o experienţă fantastică frecventând o școală locală în 
Spania, care i-a permis copilului meu să se afunde foarte profund în 
limba, cultura și literatura străină. Sunt necesare mai multe infor- 
matii (în carte) privind școlile locale și despre cum să experimentezi 
asta ca familie luni de-a rândul. 


* Reţea socială care conectează diferite școli, depăşind frontierele geografice, și le 
permite elevilor să comunice între ei, îmbunătățind astfel rezultatele educaționale 
şi integrarea culturală (n. red.) 

** Termenul se referă la copiii care au fost crescuţi într-o cultură diferită de cea a 
părinţilor lor în mare parte a anilor de dezvoltare (n. red.) 


8 Maya Frost, The New Global Student (Noul elev global) (Crown, 2009). 
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Am folosit oameni din partea locului, precum un minunat profe- 
sor de flamenco pentru copilul nostru, și am folosit, de asemenea, 
surse online, precum profesorul nostru de pian din Chicago, care îi 
dă lecţii prin Skype copilului nostru în Spania. 

Librăriile online sunt foarte importante (îndeosebi când ai un 
copil care este un cititor avid). Http://learninfreedom.org/language- 
books.html este o resursă excelentă pentru învăţarea limbilor străine, 
cu cărți grozave despre creșterea unui copil bilingv, chiar dacă tu ești 
monolingv! 


— SOULTRAVELERS3, 
o familie care trăiește în străinătate 
și savurează asta din plin 


MUZĂ FINANCIARĂ 


Am absolvit Universitatea Stanford și am început să lucrez în do- 
meniul bancar de investiţii în iulie 2006 și, într-un mod pervers, 
aproape că mi-a plăcut la început. Da, era un stil de viaţă teribil și 
toate alea, dar învățam mult și urcam foarte rapid pe scara ierarhică. 
Am (aveam) o personalitate de tip A, așa că mă atrăgea la un anumit 
nivel. 


Cu toate acestea, pe măsură ce trecea anul, am înțeles că stilul 
acesta de viață nu era sustenabil și că voiam să scap... dar precum 
atâția alți oameni, nu am reușit să iau măsuri imediat. 


În mai 2007, mergeam cu mașina spre casă la 3 dimineaţa după 
ce, mai înainte, petrecusem 4-5 nopţi albe, și am intrat cu mașina 
într-un copac de pe marginea drumului. Dacă nu ai intrat niciodată 
cu mașina într-un obiect inanimat în timp ce-ai adormit la volan, 
imaginează-ți pur și simplu cum e să te trezești din somn la un metru 
și ceva înălțime, în timp ce faci bungee jumping și coarda este pe cale 
să se rupă, ca să-ţi faci o idee despre senzaţia pe care o trăiești. 


„La urgenţă” 
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Acesta a fost titlul e-mailului pe care l-am trimis a doua zi între- 
gului meu birou. Din fericire, toată lumea a fost înțelegătoare și mi-au 
spus să-mi iau un weekend rar de trei zile. Din fericire, am supravie- 
tuit fără vreo rană majoră, dar în acel punct m-am decis că venise 
vremea pentru o schimbare. 

O săptămână sau două mai târziu, m-am întâlnit cu niște prieteni 
la cină și le-am spus povestea mea. O prietenă [care își dăduse demi- 
sia recent pentru a încerca să ajungă actriță profesionistă - visul ei - în 
timp ce vindea produse informaţionale online) mi-a spus despre o 
carte pe care o citise de curând, pe nume 4 ore - Săptămâna de 
lucru. 


Credeam că este o escrocherie, desigur, dar îmi uram sincer viața 
și am decis că puteam măcar să arunc o privire peste ea. Am citit-o 
dintr-o suflare. Și apoi am recitit-o, doar ca să mă asigur că nu halu- 
cinam. Chiar înainte de a fi intrat în domeniul finanțelor, lucrasem 
câte ceva online în grafică și web design și aveam un background 
tehnic, așa că nimic din carte nu mi s-a părut scandalos - pur și sim- 
plu nu-mi dădusem seama cât de ușor și de accesibil era totul. De 
asemenea, locuisem în Japonia timp de jumătate de an în facultate 
şi-mi plăcuse la nebunie - și unul dintre ţelurile mele dintotdeauna 
fusese călătoritul prin lume pe termen lung. 


Am cugetat la ideile din cartea ta pentru un timp, mi-am luat o 
vacanţă rapidă ca să mă întorc în Japonia, în octombrie 2007, și când 
m-am întors, m-am decis că trebuia să mă apuc de treabă. Muza 
mea: să vând un ghid tip interviu pe domeniul bancar de investiţii. 
Este o nișă, un subiect la mare cerere și știam că pot face un ghid mai 
bun decât orice altceva era pe piață. O singură problemă: Trebuia să 
rămân anonim, de vreme ce încă lucram, iar reclama prin Pay-Per- 
Click avea să fie prea scumpă, având în vedere costurile mari per 
click pentru cuvintele-cheie asociate. 

În noiembrie 2007, am decis să lansez un blog, Mergers&Inquisi- 
tions (http://www.mergersandinquisitions.com), despre industria 
bancară de investiţii și despre cum să pătrunzi în ea, având drept 
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public-țintă un amestec de studenţi, masteranzi în managementul 
afacerilor și profesioniști în domeniu. În timp ce-mi formam publicul 
cititor, n-am mai avut timp să-mi finalizez muza - ghidul-interviu. 
Dar primeam o tonă de cereri din partea cititorilor mei să le ofer 
consultanţă, așa că am început cu editarea CV-urilor și m-am extins 
către simulare de interviuri - da, nu foarte „demn de o muză”, dar 
ceream tarife mari și într-o fracțiune din timp puteam să câștig cât 
vechiul meu salariu. Am făcut TOATE astea în timp ce am rămas 
complet anonim, de nevoie - pentru că nu voiam să fiu concediat fără 
un flux financiar alternativ. Oricât de uimitor ar părea, serviciile mele 
au luat avânt, chiar dacă nu puteam spune nimănui cine eram. 


În același timp, am decis că nu aveam să accept o altă slujbă în 
finanţe și, în schimb, aveam să plec în iunie 2008. Așa că aveam un 
timp foarte scurt pentru a avea grijă ca totul să meargă cum trebuie. 
Aproape toţi prietenii mei, colegii de cameră și membrii familiei se 
îndoiau de mine și spuneau că n-avea să meargă niciodată. Am decis 
că se înșelau cu toţii și că urma să o fac chiar și-așa - în cel mai rău 
caz, puteam oricând să-mi reduc cheltuielile și să mă mut în Thailanda 
ca să predau limba engleză. 


Ca să-mi sporesc venitul, mi-am îmbunătăţit complet site-ul, ca 
să vând cât mai multe dintre ofertele mele, ceea ce, în iulie-august 
2008, m-a dus de la bani de buzunar la venit full-time din consultanţă 
part-time. Asta mi-a permis să călătoresc în Hawaii și Aruba, ca să 
fac snorkeling, surfing, scufundări cu rechinii în cuști din metal, să-mi 
vizitez prietenii din alte părţi ale Statelor Unite, toate astea în timp ce 
câștig venitul unui bancher de investiţii dintr-o muncă cu jumătate de 
normă. 


Pe măsură ce recesiunea și economia se înrăutățeau, afacerea 
mea mergea din ce în ce mai bine, pentru că era anticiclică - orice îi 
ajută pe oameni să-și găsească slujbe este la mare cerere când eco- 
nomia este slabă. De atunci, am ajutat zeci de bancheri concediati și 
alți lucrători în domeniul finanţelor să lucreze în altă parte. Cu toate 
acestea, începeam, de asemenea, să lucrez mult mai mult, pentru că 
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îmi cedam, efectiv, timpul în schimbul banilor... așa că în toamnă am 
început să lucrez la ideea mea originală de produs - ghidul meu pen- 
tru interviu - și am lansat-o pe piață, cu mare succes, mai târziu, în 
2008. 

A ajuns să-mi elibereze o mulţime de timp, să-mi dubleze câști- 
gurile și să-mi pună mare parte din venituri pe pilot automat. Dacă 
n-aș mai face niciun fel de muncă de aici înainte, aș putea câștiga 
lunar de 2-3 ori venitul meu precedent scriind pur și simplu o dată 
sau de două ori pe săptămână pentru site-ul meu (4-5 ore) și oferind 
limitat și consultanţă (10 ore]. Așa că ai putea spune că mi-am sporit 
venitul de aproape 3 ori, în timp ce mi-am redus orele de 6-9 ori și am 
ajuns complet „mobil”. 


Recunosc că adesea „muncesc” mai mult decât atât, dar totul 
este legat de proiecte educaţionale asociate la care vreau să lucrez, 
nu la care sunt nevoit să lucrez. Și dacă nu am chef să muncesc într-o 
săptămână, pot să-mi reduc orele la 5-15 și să-mi petrec timpul în- 
vățând limbi străine, făcând sport sau călătorind în destinații 
exotice. 

Această organizare mi-a permis să fac o călătorie uimitoare în 
China, Singapore, Thailanda și Coreea, în decembrie-ianuarie, și să 
intru în niște aventuri de-a dreptul ridicole. Mă voi muta în Asia în 
câteva luni, și după aceea voi călători prin lume pe termen nedefinit, 
în timp ce-mi voi conduce afacerea din cafenele. 


Că tot veni vorba, în Asia m-am întâlnit cu o grămadă de clienti, 
care au fost de părere că asta e cea mai tare chestie din toate 
timpurile! 

Cartea ta mi-a schimbat viaţa și mi-a îmbunătăţit infinit stilul de 
trai, și voiam doar să-ţi mulțumesc pentru tot. 


— B. DECHESARE 
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CINE SPUNE CĂ ÎȚI STAU ÎN DRUM COPIII? 


Prima mea acţiune a fost să mă gândesc „care e cel mai rău lucru 
care se poate întâmpla pe o scară de la 1 la 10?” dacă mi-aş părăsi 
slujba bine plătită și foarte sigură de la guvern? Puterea acestui pro- 
ces de gândire este incredibilă. 

Mi-am părăsit slujba, mi-am vândut casa și am făcut camping 
timp de trei luni cu doi copii până-n doi ani și jumătate și o nevastă 
însărcinată [mini-retragere). Am condus [foarte încet] pe coasta de 
Sud-Est a Australiei, de la Sydney la Adelaide. 


Cu claritatea completă a minții pe care ţi-o aduce prezența pe un 
câmp împreună cu familia ta, fără griji imediate, am pus în acţiune un 
plan cu care cochetasem timp de 12 luni. Am cumpărat un stick USB 
pentru internet wireless și am creat un produs informaţional pentru 
inginerii în electrotehnică, și am scris și un software care să meargă 
cu el. 


Am reușit asta astfel: (a) adoptând o dietă info, (b) lucrând de la 9 
dimineața până la miezul noptii într-un camping, fără alte distracţii, 
(c) externalizând tot ce găseam dificil sau consumator de timp (ca, de 
pildă, chestiile spinoase de programare și ilustrațiile pentru cartea 
mea). 


După circa patru săptămâni, aveam un site informaţional auto- 
matizat, care-mi înlocuise jumătate din venitul cu normă întreagă - 
necesitând, pentru a fi menținut, mai puţin de patru ore pe săptămână. 


Planul original era să ajung în Adelaide și să obţin un J.0.B. Dar 
cu venitul meu pasiv, am decis să-mi dezvolt pur și simplu noua afa- 
cere, iar în prezent sunt foarte aproape de a înlocui 100% venitul meu 
precedent. E un sentiment al naibii de grozav. 

Acum plănuim să călătorim prin lume încet, până când copiii 
sunt gata să înceapă școala primară... 

Cine a zis că îţi stau în drum copiii? 

— FINN 
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MUNCA LA DISTANȚĂ 


Acum un an și o lună, am citit 4 ore - Săptămâna de lucru la reco- 
mandarea prietenului surorii mele, după ce vorbisem luni de zile 
despre cum vreau să-mi schimb drastic viața și să mă mut în Argen- 
tina și să învăţ castiliana. După ce am citit cartea, am încetat imediat 
să mai vorbesc despre visurile mele și să-mi stabilesc imediat țeluri 
pe termen scurt și pe termen lung. Mi-am cumpărat un carnet pen- 
tru a-mi urmări ţelurile și sarcinile lunare. Am făcut o mulţime de 
cercetări despre potenţiale situaţii de muncă la distanţă și am înce- 
put să le spun prietenilor apropiaţi și familiei despre noile mele pla- 
nuri. Toţi cei cărora le spuneaumcredeau că e doar o idee și că, în 
realitate, nu aveam de gând să o duc până la capăt. Credeau că era o 
idee de tipul „cândva aș vrea să fac asta” și că nu îmi stabileam cu 
adevărat țeluri zilnice, care să mă ducă acolo. Știau că îmi iubeam 
slujba, așa că de ce aș fi părăsit-o pentru o viaţă de incertitudine? Eu 
nu așa vedeam lucrurile. Nu eram speriat, eram entuziasmat de per- 
spectiva unui nou mod de viață, a unui nou început, și chiar dacă îmi 
iubeam slujba, mai erau și alte lucruri pe care voiam să le realizez în 
viață. La început, m-am gândit să predau engleza ca să-mi câștig 
existenţa acolo, dar adânc înăuntrul meu tot nu-mi doream cu adevă- 
rat decât să continui să lucrez pentru compania mea, doar că de la 
distanță. Cartea mi-a dat încrederea să cred că asta era realmente 
posibil, când toţi cei din jurul meu credeau că e imposibil. 

Am decis să scriu o propunere% și să i-o prezint șefei mele, chiar 
și în ciuda sfaturilor de a nu o face ale tuturor celor pe care îi cunoș- 
team. Dacă șefa mea îmi respingea propunerea, aveam suficienţi 
bani economisiţi ca să trăiesc în Argentina cel puţin șase luni, să mă 
descurc până îmi dădeam seama cum doream să fac bani acolo. Nu 
renuntam la visul meu de a duce o viață mai liberă, mai fericită, cu 
mai puţină muncă și mai mult timp liber pentru mine însumi. Toate 
șansele îmi erau potrivnice, dar mi-am asumat un risc calculat și am 
avut încredere în mine însumi. După ce mi-am înmânat propunerea, 


86 O propunere simplă, reală, este oferită la paginile 345-349 


460 NU ÎN ULTIMUL RÂND 


eram pregătit să mă aștept la ce e mai rău. Toată lumea din jurul meu 
aștepta cu sufletul la gură și cu vorbe de încurajare pentru când 
aveam să fiu respins. Când am ieșit de la întâlnirea cu șefa mea, nu-mi 
venea să cred. Ea a acceptat și era nerăbdătoare să discute cu mine 
despre detalii. Chiar avea un zâmbet pe față și mi-a spus cât de gro- 
zavă era propunerea mea. Nimănui nu-i venea să creadă când le-am 
spus. După ce a trecut șocul, mi-am dat seama că puteam, într-adevăr, 
să fac asta și am simţit că mi se ia de pe umeri o povară imensă. Cea 
mai grea parte trecuse, iar acum puteam începe să mă gândesc la 
mai multe posibilităţi pentru noua mea viaţă. 


Mi-am stabilit telul de a mă muta în Argentina pentru septembrie 
2008. Am sosit aici pe 3 septembrie și acum sunt aici de circa șase 
luni. Locuiesc în capitala provinciei Jujuy, Argentina, o provincie mică 
din Nord-Vestul Argentinei. Lucrez în jur de 5-10 ore pe săptămână și 
am descoperit că sunt mult mai concentrat acum în afara biroului și 
lucrând singur. Am un meditator privat de spaniolă, cu care mă întâl- 
nesc timp de două ore, cinci zile pe săptămână. Am câţiva prieteni cu 
care îmi petrec timpul, exersându-mi spaniola. Merg la sală de trei 
ori pe săptămână și la yoga de două ori pe săptămână - în State, une- 
ori nu mergeam pentru că nu aveam timp. Mănânc mai sănătos, 
pentru că am mai mult timp să mă concentrez pe ceea ce mănânc. 
Am mai mult timp să visez la lucruri mai măreţe pe care vreau să le 
fac în noul meu timp liber. Visez să deţin un bar sau o cafenea, așa că 
poate peste câţiva ani ăsta va fi următorul meu demers. 


Sfatul meu pentru cititorii 4 ore - Săptămâna de lucru este să în- 
vete din experiența mea. Mă bazez într-o bună măsură pe sfaturile 
prietenilor mei și ale familiei mele, dar câteodată trebuie să ignori 
sfaturile celor dragi ca să poţi realiza, într-adevăr, ceva. Dacă tu crezi 
că imposibilul poate să devină posibil, atunci se va întâmpla. 


— A.K. BROOKMIRE 
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SĂ-ŢI UCIZI BLACKBERRY-UL 


Sunt un proprietar de franciză Subway în vârstă de 37 de ani, care 
deţine 13 magazine. Fac asta de șapte ani. Înainte să citesc 4 ore - 
Săptămâna de lucru, eram maestru în munca de dragul muncii! Nu- 
mi dădusem niciodată „permisiunea” să mă comport diferit decât o 
făcusem în trecut, în calitate de angajat. Cartea asta a fost complet 
eliberatoare pentru mine. Mi-am dat, literalmente, seama că proce- 
dam greșit și am început procesul de a-mi vindeca dependenţa de 
muncă de dragul muncii. Eram întotdeauna pe modul „pornit” și nu 
eram cu adevărat „prezent” nicăieri - prea ocupat să-mi fac „rugă- 
ciunea blackberry” la masa de seară, în loc să-mi petrec timpul cu 
cei prezenţi. Vacanţele erau doar un birou la distanţă, pentru a mă 
război cu tsunamiul de e-mailuri. 4 ore - Săptămâna de lucru mi-a 
oferit o nouă paradigmă și am început să-mi privesc afacerea ca pe 
un „produs”, al cărui ţel (original) era să-mi asigure o cantitate dis- 
proporţionată de venit versus timp investit personal de către mine - 
în ce scop? Ca să mă DISTREZ și să am o autonomie completă asupra 
programului meu și activităților mele. Așa că am încetat să-mi mai 
fac singur zile fripte, mi-am spus în sinea mea că era OK să-mi ur- 
mez țelul original, și iată ce am făcut: 


Mi-am restrâns săptămâna de lucru „mereu deschis” la patru 
zile și douăzeci de ore. Am început imediat să-mi iau lunea ZI LIBERĂ, 
oferindu-mi un weekend drăguţ de trei zile. [Vinerea este următoarea 
pe listă!) De marţi până vineri lucrez de la 11:00 la 16:00 [20 de ore pe 
săptămână). Fiind lipsit de „luxul” timpului în această săptămână de 
lucru restrânsă, am fost forțat să evaluez totul prin prisma filtrului 
80/20 și am descoperit că 50% din 80% era o adevărată porcărie și că 
restul de 50% din 80% putea fi făcut de cineva de pe ștatul meu de 
plată. Grozav! 


Tot ce fac acum trebuie cumva fie să mărească vânzările, fie să 
scadă costurile, altfel „e treaba altcuiva”. Nu poti fi „pe jumătate 
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însărcinată”, așadar, când sunt „pornit”, sunt pornit de-adevăratelea, 
și când m-am oprit, atunci chiar m-am oprit, mult succes dacă în- 
cerci să mă contactezi! Încă port la mine e-mailul portabil, dar am 
desființat sincronizarea automată [blestemul modern în materie de 
întreruperi, creat de mâna omului), acum funcţionează în orarul 
marţi-vineri, 11:00-16:00. În afara acelei ferestre, este în așteptare. 


Programul meu de răspuns automat pentru e-mail mi-a eliminat 
50% din e-mailuri în decurs de două săptămâni, pe măsură ce oame- 
nii care îmi trimiteau porcării fără sens s-au săturat să se uite la 
răspunsul meu automat și au încetat să mă includă - îmi place la 
nebunie! Ţin o listă „de făcut” scurtă, compactă, și în calendarul meu 
se află orice este constrâns de timp . Acestea au parte de atenţia mea 
înaintea oricărui alt „inbox”, pentru că am decis în prealabil ce este 
important pentru mine de rezolvat - restul poate aștepta. 


Aș putea continua, dar, una peste alta, cred că ăsta este un mesaj 
pe care cei care lucrează pentru ei au mare nevoie să-l audă. Fără un 
„Șef” și fără „limite clare” pentru muncă-viață/cămin-viaţă este tare 
ușor să pici în rutina muncii de dragul muncii, iar afacerea ta de- 
vine o „undă tractoare””, care te poartă în mod inevitabil pe acel 
făgaș. 4 ore - Săptămâna de lucru este antidotul! 


— ANDREW, liber profesionist din Marea Britanie 


E CINEVA AMATOR DE RĂZBOIUL STELELOR? 


Am știut că misiunea mea de a găsi săptămâna de lucru de 4 ore 
funcţiona când învăţătoarea de la grădiniţa fiicei mele i-a pus între- 
barea: „Cu ce anume se ocupă tatăl tău?” În timp ce educatoarea îmi 
spunea mie povestea, ce m-a frapat cu adevărat a fost răspunsul fii- 
cei mele. „Fiica dumneavoastră s-a întors și a ridicat privirea spre 
mine cu o expresie foarte serioasă și a spus: Tata stă toată ziua și se 
uită la Războiul Stelelor.” 


* În universul fictiv din Star Trek, unda tractoare manipulează forța gravitațională 
pentru a deplasa obiecte la mare distanţă (n. red.) 
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Este ciudat cum această simplă întrebare, ca să nu mai vorbesc 
de răspunsul fiicei mele, ar fi pentru mine momentul adevăratei con- 
știentizări de sine privind săptămâna de muncă de 4 ore. Vezi tu, 
răspunsul pe care i l-a dat fiica mea educatoarei sale are o semnifi- 
cație mai profundă. Cred că ceea ce voia să spună, dacă ar fi putut să 
formuleze, era: „Tata face cam ce are chef.” 


Am citit 4 ore - Săptămâna de lucru acum aproape doi ani, pe când 
eram în vacanţă la plajă cu familia. Mi-amintesc bine, pentru că îi tot 
citeam părţi din carte soției mele, deranjând-o peste poate. Eu sunt 
dezvoltator și administrator de firmă pentru o mare instituţie financia- 
ră din Atlanta, Georgia. O parte din slujba mea este să întreţin siste- 
mele complexe, vaste de captură de documente, la elaborarea cărora 
am ajutat. Datorită importanţei acestor sisteme, oamenii se așteaptă 
să fiu disponibil 24 de ore din 24, 7 zile din 7. Este un lucru bun pentru 
siguranţa jobului, dar poate fi rău pentru viața mea de familie. Am 
patru copii frumoși și mă străduiesc să fiu un tată cu adevărat implicat, 
care este prezent în viața de zi cu zi a familiei mele. Așadar, înarmat 
cu cartea ta și cu o perspectivă proaspătă [aerul marin), am pornit să 
pun în practică multe dintre principiile din 4 ore - Săptămâna de 
lucru. 

Mai întâi, am lucrat la schimbarea obiceiurilor mele privind 
e-mailul. Mi-am analizat cu atenţie inbox-ul și am folosit câteva dintre 
tehnicile subliniate în 4 ore - Săptămâna de lucru pentru a elimina 
toate inutilitățile și prostiile. Mi-am format noi obiceiuri în jurul co- 
masării sesiunilor de e-mailuri și nu a durat mult până să obţin un 
e-mail cu zero mesaje, folosindu-mă de metoda folderului „trioul de 
încredere”. Am aplicat, de asemenea, filosofia mai puţin înseamnă 
mai mult, pentru a-mi compune e-mailurile. M-am străduit din răs- 
puteri să mă asigur că sunt cât mai clar și mai concis posibil. Să co- 
munic exact ce este nevoie publicului potrivit, și nu lumii întregi. 
Când am eliminat toate prostiile și excesul din dieta mea de e-mailuri 
a devenit mult mai clar ce „acţiuni” sau lucruri „de făcut” erau 
importante. 
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Următoarea zonă de atac au fost întâlnirile și apelurile telefonice 
tip conferință . Am examinat amănunțit fiecare invitaţie la ședință și 
am început să refuz cereri în dreapta și-n stânga. Mare parte din timp 
pretindeam că am prea multe treburi de făcut ca să particip. Am în- 
ceput să cer minutele ședințelor sau să-mi trimită cineva mesaje 
instant dacă aveau o întrebare anume la care doreau să răspund. 
Când se întâmplă, însă, să particip la o ședință, o fac aproape întot- 
deauna prin intermediul unui apel telefonic tip conferință. Din cauza 
restricţiilor la sălile de conferinţă și a provocărilor de ordin geografic 
din compania noastră, cele mai multe ședințe se fac oricum online. 


Mai puţin timp irosit a însemnat mai mult timp pentru a mă con- 
centra pe muncă și pe sarcini care contau cu adevărat. Aveam senzaţia 
că fac mai puţin, dar că rezolv mai multe și cu rezultate mai bune. 
Oamenii potriviti începeau să observe, și percepţia abilității mele de 
a-mi face slujba era mai bună ca niciodată. Făceam ca managementul 
meu să arate bine, și când se întâmplă asta nu ţi se mai pun întrebări 
și nu ţi se mai supraveghează cu atenţie fiecare activitate zilnică. Le 
tot dovedeam că pot să o fac fără amestecul nimănui. Acum era mo- 
mentul să plusez pentru ceea ce voiam cu adevărat, și asta era să 
lucrez online! 


Să lucrez online a fost, în realitate, foarte ușor. Am avut o fundaţie 
solidă cu managerul meu și cu alţii din lanţul de comandă. Aproape 
toate activităţile mele zilnice erau deja pregătite să fie făcute de la 
distanță. Acasă, am un birou grozav, specializat, în demisolul nostru 
pus la punct. Este situat la o distanţă bună de restul casei și este în 
mare parte lipsit de distrageri. Am propria mea baie cu duș și am 
chiar și un mini-frigider și un cuptor cu microunde. Îndrăznesc să 
spun că biroul meu de acasă rivalizează cu confortul birourilor direc- 
torilor de vârf ai companiei mele. Dar, cel mai important, am o soţie 
și o familie care înțeleg și respectă în totalitate regulile pe care mi 
le-am stabilit pentru mine însumi pentru a continua acest succes. 


La început, am lucrat de acasă o zi sau două pe săptămână, dar 
nu a durat mult înainte să mă pomenesc lucrând de acasă patru zile 
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din cinci. Când Sud-Estul ţării a fost lovit de criza de gaz și prețul 
gazului la nivel naţional ajunsese la 4 dolari pe galon, compania a 
făcut din munca de acasă o variantă și mai acceptată și mai oficială. 
Am devenit peste noapte un model de urmat pentru alţii. În timp ce 
oamenii din jurul meu se panicau întrebându-se cum aveau să ajungă 
la muncă când benzina nu era de găsit, eu lucram fericit de acasă, și 
treaba mergea ca de obicei. 


În acest stadiu, lucrurile mergeau mai bine decât mi-aș fi imaginat 
vreodată. Folosindu-mi abilitățile dobândite din 4 ore - Săptămâna de 
lucru, aveam acum mai mult timp să fiu acel tată implicat care do- 
ream să fiu. Am ajuns să fiu o prezenţă regulată la școala elementa- 
ră. Mâncam de prânz la cantină, cu fetele mele, mai ales în ziua în 
care aveau pui prăjit! Particip la un program pe nume D.E.A.R,., care 
vine de la Drop Everything and Read [Lasă totul baltă și citește), unde 
mă duc de câteva ori pe lună și citesc cu voce tare fiecărei clase. Îmi 
duc copiii la școală cu mașina și apuc să îi văd când se întorc acasă. 
Sunt prezent în viaţa de zi cu zi a întregii mele familii, iar asta este de 
nepretuit. Mă simțeam de parcă îmi atinsesem scopul. Asta era. Sau 
cel puţin așa credeam... 


Au început să se întâmple alte lucruri. Fără să-și dea seama în 
mod conștient de asta, oamenii din jurul meu, de la școală sau de la 
biserică, aveau un respect ciudat pentru mine. Spun ciudat, pentru că 
oamenii mă confundau literalmente cu un doctor sau cu un soi de 
milionar realizat prin propriile forțe. Nu glumesc. Un tip mă strigă și 
acum „doctore”. Presupun că motivul pentru asta este faptul că ma- 
joritatea oamenilor încă se agaţă de vechile stereotipuri a ceea ce 
cred ei că ar trebui să însemne să fii „bogat”. Par să îmi fac apariţia 
întotdeauna la evenimentele sau la zilele speciale de la școală, de 
obicei în ținută casual și fără să mă obsedeze timpul sau Black- 
berry-ul meu. Acum am oameni care să mă nominalizeze la chestii 
precum membru al comitetului pentru PTA” și recent chiar am fost 
ales în consiliul de administraţie la clubul nostru de tenis/înot. Par- 


* Acronim pentru parent-teacher association - asociaţia părinţi-profesori (n. red.) 
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tea ca lumea este că acum chiar am timp să fac toate astea și să fiu 
în continuare eficace la muncă și acasă. E de la sine înţeles că mi 
s-au deschis noi uși. Acum, mai mult ca niciodată. 


Cu tot ce se întâmplă în jurul meu, revin, totuși, la ceea ce i-a 
spus fiica mea educatoarei ei. Adevărul e că sunt într-un punct în 
care, dacă aș vrea să „stau acasă toată ziua și să mă uit la Războiul 
Stelelor”, aș putea, cu siguranţă, să o fac. Dar mă surprind umplând 
timpul în plus cu lucruri care chiar înseamnă ceva. Să fiu prezent în 
viața de zi cu zi a familiei mele, să-mi ajut comunitatea sau să fac 
voluntariat la biserică. Acum am un plan să duc lucrurile la un alt 
nivel și să scriu propria mea carte. Proiectul la care lucrez se numeș- 
te The Virtual Employee Handbook [Manualul angajatului virtual). Este o 
colecție de ponturi și instrucţiuni despre toate uneltele care sunt 
esenţiale angajatului virtual modern, cum sunt și eu. Vom vedea cum 
merge. 


Un lucru știu, și anume că nici nu aș fi visat la ceea ce fac acum 
dacă n-ar fi fost 4 ore - Săptămâna de lucru. 


— V. HIGGINS 


» LECTURI CU ACCES RESTRICȚIONAT 


Cele puţine, care contează 


Un ipocrit este o persoană care... dar care nu e? 
— DON MARQUIS 


tiu, știu. Am zis să nu citești prea mult. Prin urmare, recoman- 
5 dările de aici sunt limitate la cele mai bune dintre cele mai 
bune titluri folosite de mine și de cei pe care i-am intervievat 
pentru această carte, mai precis răspunsul pe care l-au dat la 
întrebarea: „Care este cartea care ţi-a schimbat cel mai mult 
viața?” 

Niciuna dintre aceste cărți nu este necesară pentru vreo acti- 
vitate sau etapă menționată în această carte. Acestea fiind spuse, 
este bine să le iei în considerare dacă ai rămas blocat în vreun 
punct anume. Este afişat numărul de pagini, astfel că dacă ai prac- 
ticat exercițiile din „Cum să citeşti cu 200% mai rapid în 10 
minute”, în capitolul 6, ar trebui să fii în stare să citeşti cel pu- 
țin 2,5 pagini pe minut (100 de pagini înseamnă 40 de minute). 

Pentru categorii adiționale, inclusiv filosofie practică, obți- 
nerea de brevete sau învățatul de limbi străine, vizitează site-ul 
partener al cărții. 


* Donald Robert Perry Marquis (1878-1937), umorist, jurnalist și autor american 
(n.red.) 
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Cele patru fundamentale: 
Lasă-mă să explic 


ele Patru Fundamentale sunt numite astfel pentru că sunt cele 
Cii cărți pe care le-am recomandat potențialilor designeri 
de lifestyle dinainte de a scrie 4 ore - Săptămâna de lucru. În con- 
tinuare meritând să fie citite, sugerez: 


The Magic of Thinking Big* (Magia gândirii măreţe) (192 de pagini) 
DE DAVID SCHWARTZ 


Această carte mi-a fost recomandată pentru prima oară de către 
Stephen Key, un inventator de ultra-succes care a câștigat milioa- 
ne de dolari vânzând patente către companii precum Disney, 
Nestlé sau Coca Cola. Este cartea preferată a multor super-jucători 
de pe întreg mapamondul, de la antrenori de fotbal legendari la 
directori celebri de corporații, și are peste o sută de ratinguri de 5 
stele pe Amazon. Principalul mesaj este: nu îi supraestima pe cei- 
alţi şi nu te subestima pe tine însuţi. Încă mai citesc primele două 
capitole ale cărții de fiecare dată când mi se strecoară vreo îndo- 
ială în minte. 


How to Make Millions with Your Ideas: An Entrepreneur's Guide 
(Cum să faci milioane cu ideile tale: Ghidul întreprinzătorului) 
(272 de pagini) 

DE DAN S. KENNEDY 


Acesta este un meniu de opţiuni pentru a transforma ideile în mi- 
lioane de dolari. Am citit cartea pe când eram în liceu, și de atunci 
am mai citit-o de cinci ori. E precum steroizii pentru cortexul tău 
de întreprinzător. Studiile de caz, de la Domino's Pizza la cazino- 
uri și produse cu comanda prin e-mail, sunt fenomenale. 


* Volum apărut la editura Curtea Veche, în 2010, cu titlul Puterea magică a gândului 
(n.red.) 
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The E-Myth Revisited: Why Most Small Businesses Don't Work 
and What to Do About It (Mitul antreprinzătorului: de ce majo- 
ritatea afacerilor mici nu merg și ce poți face în privința asta”) 
(288 de pagini) 

DE MICHAEL E. GERBER 


Gerber este un povestitor talentat, iar lucrarea sa clasică despre 
automatizare studiază cum să folosești o atitudine-franciză pen- 
tru a realiza afaceri la scară mică bazate pe reguli, și nu prin anga- 
jați deosebiți. Oferă un traseu excelent - trasat în parabole - pentru 
a deveni un proprietar, în loc de un micromanager. Dacă ești în- 
fundat în propria meserie, această carte te va scoate într-o clipită 
din noroi. 


Vagabonding: An Uncommon Guide to the Art of Long-Term 
World Travel (Vagabondajul: un ghid neobișnuit al artei călă- 
toriilor pe termen lung în jurul lumii) (224 de pagini) 


DE ROLF POTTS 


Rolf e cel mai tare. Asta e cartea care m-a făcut să renunţ la inven- 
tat scuze și m-a determinat să îmi fac bagajul pentru o călătorie 
lungă. Are câte puţin din toate, dar este de un ajutor deosebit când 
vrei să-ți stabilești destinaţia, să te adaptezi la viața pe drum și să 
te reintegrezi în viața de zi cu zi. Include mici, dar grandioase 
citate din vagabonzi, filosofi și exploratori celebri, precum și 
anecdote ale unor călători obișnuiți. Aceasta a fost una din cele 
două cărți (cealaltă fiind Walden, vezi mai jos) pe care le-am luat 
cu mine în prima mea mini-retragere de 15 luni. 


* În curs de apariţie la editura Act şi Politon (n.red.) 


470 NU ÎN ULTIMUL RÂND 


Reducerea bagajului emoţional și material 


Walden (Walden sau Viaţa în pădure”) (384 de pagini) 
DE HENRY DAVID THOREAU 


Această carte este considerată de mulți drept capodopera vieţii 
simple, reflective. Thoreau a trăit vreme de doi ani pe marginea 
unui mic lac în zona rurală a Massachusetts-ului, construindu-și cu 
mâna lui un adăpost și trăind singur, ca experiment al încrederii de 
sine și al minimalismului. A fost, deopotrivă, un imens succes, dar și 
un eșec, ceea ce face din cartea respectivă o lectură obligatorie. 


Less Is More: The Art of Voluntary Poverty - An Anthology of Anci- 
ent and Modern Voices in Praise of Simplicity (Mai puţin înseam- 
nă mai mult: Arta sărăciei voluntare - o antologie de voci din 
prezent și din trecut preamărind simplitatea) (336 de pagini) 


EDITATĂ DE GOLDIAN VANDENBROECK 


Aceasta este o colecție de mici cugetări despre viața simplă. Eu o 
citesc pentru a învăţa cum să obțin rezultate maxime cu un efort 
minim și să elimin nevoile artificiale, însă nu ca să trăiesc ca un 
călugăr - e o mare diferență. Conţine principii practice și scurte 
relatări de la Socrate până la Benjamin Franklin, și de la Bhagavad 
Gita până la economiști moderni. 


(The Monk and the Riddle: The Education of a Silicon Valley 
Entrepreneur (Călugărul și ghicitoarea: educaţia unui între- 
prinzător din Silicon Valley) (192 de pagini) 

DE RANDY KOMISAR 


Această carte grozavă mi-a fost dăruită de profesorul Zschau ca 
dar de absolvire și aici am găsit pentru prima oară expresia „plan 
de viață amânată”. Randy, director executiv și partener în legen- 
dara Kleiner Perkins, a fost descris drept „mentor profesionist, 


* Carte apărută sub acest titlu la editura ACT și Politon, în anul 2016 (n. red.) 
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ministru fără portofoliu, investitor direct, persoană care rezolvă 
probleme și deschizător de uși, la un loc.” Permite-i unui adevărat 
vrăjitor din Silicon Valley să îți arate cum și-a realizat o viață idili- 
că folosindu-se de gândirea ascuţită ca un brici și de filosofii simi- 
lare cu budismul. Eu l-am cunoscut în persoană - e un adevărat. 


The 80/20 Principle: The Secret of Success by Achieving More 
with Less' (Principiul 80/20: Secretul Succesului - obţine mai 
mult cu mai puţin) (288 de pagini) 

DE RICHARD KOCH” 


Această carte explorează lumea „nonliniară”, dezbate argumentele 
matematice și istorice ale Principiului 80/20 și oferă, în același 
timp, aplicaţii practice. 


Realizarea de muze (surse de inspiraţie) 
și aptitudini asemănătoare 


Studii de caz ale Școlii de Afaceri de la Harvard www.hbsp. 
harvard.edu (click pe „school cases”) 


Unul din secretele din spatele succesului Școlii de Afaceri de la 
Harvard îl reprezintă studiile de caz - folosindu-se de cazuri reale 
pentru discuţie. Aceste cazuri te poartă în interiorul planurilor de 
marketing și operaţionale ale 24-Hour Fitness, Southwest Airlines, 
Timberland și ale sute de alte companii. Puţini oameni își dau sea- 
ma că poți achiziționa aceste studii de caz pentru mai puţin de 10 
dolari de exemplar, în loc de a da peste 100 000 de dolari pentru a 
merge la Harvard (nu că ultima variantă nu ar merita). Există câte 
un studiu de caz pentru orice situație, problemă sau model de afaceri. 


* Volum apărut în limba română la editura Meteor Press, în anul 2013 (n.red.) 


** Sub semnătura lui Richard Koch la editura Act și Politon au apărut titurile Mana- 
ger 80/20 şi Principiile unei afaceri-star (n.red.) 
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„This Business has legs”: How I Used Infomercial Marketing to 
Create the 100.000.000 dollars Thighmaster Craze: An Entre- 
preneurial Adventure Story („Această afacere are picioare”: 
Cum am folosit marketingul info-comercial pentru a realiza 
isteria de 100 000 000 de dolari „Thighmaster” - O poveste 
despre o aventură antreprenorială Entrepreneurial Adventure 
Story) (206 pagini) 

DE PETER BIELER 


Aceasta este povestea unui om naiv (în cel mai bun sens al cuvân- 
tului), Peter Bieler, care a pornit de la zero - fără produs, fără ex- 
periență, fără bani - și a creat un imperiu de vânzări de 100 de 
milioane de dolari în mai puţin de doi ani. Este un studiu de caz de 
mare impact și pe alocuri extrem de amuzant, care folosește cifre 
reale pentru a discuta finețuri legate de subiecte diverse, de la cum 
să tratezi cu celebrităţile și până la marketing, producţie, chestiuni 
legale și vânzări en-detail. Peter poate acum să finanțeze achizițiile 
media pentru produsul tău: www.mediafunding.com. 


Secrets of Power Negotiating: Inside Secrets from a Master Ne- 
gotiator (Secretele negocierii puternice: secrete de meserie de 
la un negociator profesionist) (256 de pagini) 

DE ROGER DAWSON 


Aceasta este cartea de negocieri care mi-a deschis ochii cu adevă- 
rat și care mi-a oferit unelte practice pe care le-am putut folosi 
de îndată. Am folosit adaptarea audio. Dacă ai apetit pentru 
mai mult, Getting Past No (A depăși Nu-ul), al lui William Ury, și 
Bargaining for Advantage: Negotiation Strategies for Reasona- 
ble People (Tocmeala pentru avantaj: strategii de negociere pen- 
tru oameni rezonabili), al lui G. Richard Shell, sunt excepţionale. 
Acestea sunt singurele manuale de negociere de care vei avea 
nevoie. 
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Response Magazine 
(www.fourhourblog.com /response) 


Această revistă este dedicată industriei direct-response (DR), cu o 
valoare de câteva miliarde de dolari, axându-se pe marketingul 
prin televiziune, radio și internet. Articolele „cum să” (crești numă- 
rul de vânzări pe apel, reduci costurile media, îmbunătățești calita- 
tea comenzilor etc.) sunt amestecate cu studii de caz privitoare la 
campanii de succes (George Foreman Grill, Girls Gone Wild etc.). 
Cei mai buni contractori din domeniu au reclame în această revistă. 
Este o resursă excelentă, la un preţ excelent - gratuit. 


Jordan Whitney Greensheet 
(www.jwgreensheet.com) 


Acesta este un secret profesional al lumii DR. Raportele săptămâ- 
nale și lunare ale lui Jordan Whitney analizează cele mai de succes 
campanii de produse, inclusiv ofertele, preţurile, garanţiile și frec- 
vența reclamelor (indicatoare ale cheltuielilor și, prin urmare, ale 
profitabilității). Publicaţia menţine, de asemenea, o bibliotecă actua- 
lizată de casete, de unde pot fi cumpărate campaniile info-comerciale 
și reclamele, pentru studiul concurenței. Recomand cu căldură. 


Small Giants: Companies That Choose to Be Great Instead of 
Big (Mici giganţi: companii care aleg să fie măreţe, în loc de 
mari) (256 de pagini) 
DE BO BURLINGHAM 


Multă vreme redactor-șef al Inc., Bo Burlingham realizează un 
minunat colaj și o analiză a companiilor care se concentrează pe a 
deveni companii de frunte, în loc să se extindă precum un cancer 
în mari corporații. Printre companii se numără Clif Bar Inc., Anc- 
hor Stream Microbrewery, Righteous Babes Records al starului 
rock Ani DiFranco și alte zeci din domenii diferite. Mai mare nu 
înseamnă mai bun, iar această carte o demonstrează. 
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Negocierea călătoriilor pe glob și pregătirea 
escapadei 


Six Months Off: How to Plan, Negotiate and Take the Break You 
Need Without Burning Bridges or Going Broke (Şase luni libe- 
re: Cum să plănuieșşti, să negociezi şi să îţi iei vacanţa de care 
ai nevoie fără să te pui în pericol sau să rămâi falit) (252 de 
pagini) 

DE HOPE DLUGOZIMA, JAMES SCOTT ȘI DAVID SHARP 

Asta a fost prima carte care m-a determinat să fac un pas înapoi și 
să spun: „La dracu'! Chiar pot să fac asta!” Cartea trece cu buldo- 
zerul peste majoritatea surselor de teamă legate de călătoriile pe 
termen lung și oferă un ghid pas-cu-pas pentru a-ți face timp liber 
pentru a călători sau a urmări alte țeluri fără a renunţa la carieră. 
Plină de studii de caz și liste folositoare. 


Verge Magazine 
(www.fourhourblog.com/verge) 


Această revistă, cunoscută înainte sub numele Transitions Abroad, 
este punctul central al călătoriei alternative și oferă zeci de opți- 
uni incredibile pentru un non-turist. 

Apărută atât în varianta tipărită, cât și online, conține puncte 
de plecare grozave pentru brainstorming-uri despre cum o să-ţi 
petreci timpul peste hotare. Ce spui despre săpături în lordania 
sau voluntariat ecologic în Insulele Caraibe? Găsești totul aici. De 
pe site: „Fiecare număr te poartă în jurul lumii alături de oameni 
care fac ceva diferit și schimbă lucurile făcând asta. Aceasta este 
revista cu resurse pentru aceia care vor să facă voluntariat, să 
muncească, să studieze sau să se aventureze peste hotare.” 


» MATERIAL BONUS 


artea aceasta înseamnă mai mult decât ce ţii în mână. Au fost 

mult mai multe aspecte pe care am vrut să le includ, însă nu 
am putut din cauza limitelor de spaţiu. Folosește parolele ascunse 
în acestă carte pentru a accesa câteva dintre cele mai bune lucruri 
pe care le pot oferi. lată doar câteva exemple pentru a căror atin- 
gere mie mi-au trebuit ani întregi: 


Cum să obţii profituri de 700 000 de dolari pentru publi- 
citate în valoare de 10 000 de dolari 


(Include scenarii reale) 
Cum să înveţi orice limbă în 3 luni 


Matematică de inspirație: Prezicerea profitului oricărui 
produs 


(include studii de caz) 

Brevetarea și autorizarea: De la Tae Bo la Teddy Ruxpin 
Acord real de brevetare, cu dolari reali 

(acesta singur valorează 5 000 de dolari) 


Planificator de călătorii online în jurul lumii (RTW) 


Pentru acestea și multe alte informaţii pentru cititori, vizitea- 
ză site-ul nostru partener la www.fourhourworkweek.com, care 
conține peste 100 de articole cum-să și studii de caz pe cititori 
reali din toată lumea. Așteptăm cu nerăbdare să te întâlnim. 


* Round-the-World (n. Red.) 


> MULȚUMIRI 


Întâi de toate, aş vrea să le mulțumesc studenţilor, ale căror reacții 
și întrebări au dat naștere acestei cărți, și lui Ed Zschau, supermentor și 
supererou al întreprinzătorilor, pentru că mi-a oferit șansa de a vorbi cu 
aceștia. Ed, într-o lume în care visurile amânate sunt regula, tu ai fost 
lumina care i-a ghidat pe cei care au îndrăznit să facă lucrurile în stilul 
lor. Mă înclin în faţa aptitudinilor tale (şi lui Karen Cindrich, cea mai 
bună mână-dreaptă din lume) și aștept cu nerăbdare să fiu la dispoziția 
ta când va veni ceasul - am să fac din tine un bodybuilder de 100 kg! 

Jack Canfield, ești o sursă de inspirație și mi-ai arătat că este posibil să 
ajungi sus de tot și să rămâi în continuare un om bun și minunat. Cartea 
aceasta nu era decât o idee până ce tu ai suflat viață asupra ei. Nu îți pot 
mulțumi îndeajuns pentru înțelepciunea, sprijinul și incredibila prietenie. 

Pentru Stephen Hanselman, prinț printre oameni și cel mai bun 
agent din lume. Îţi mulțumesc pentru că ai „luat” cartea de la prima pri- 
vire și m-ai transformat din scriitor în autor. Nu-mi pot imagina un tova- 
răș mai bun sau un tip mai cool și de-abia aștept să avem cât mai multe 
aventuri împreună. De la negocieri la jazz nonstop, mă uimești. Level 
FiveMedia reprezintă noua specie de agenţie de impresariat, unde scri- 
itorii debutanţi sunt transformați în autori de bestselleruri cu precizia 
unui ceas elveţian. 


Heather Jackson, editarea ta perspicace și sprijinul tău incredibil au 
făcut din scrisul acestei cărţi o plăcere. Îți mulțumesc că ai crezut în mine! 
Sunt onorat să fiu scriitorul tău. Pentru restul echipei Crown, mai ales cei 
pe care îi sâcâi (pentru că îi iubesc) mai mult de patru ore pe săptămână 
- Donna Passannante și Tara Gilbride în special - sunteţi cei mai buni din 
industria editorială. Nu vă doare capul de ce creier mare aveţi? 

Această carte n-ar fi putut fi scrisă fără Noii oameni bogați care au 
fost de acord să își împărtășească poveștile. Mulţumiri speciale lui Dou- 
glas „Demon Doc” Price, Steve Sims, John „D] Vanya” Dial, Stephen Key, 
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Hans Keeling, Mitchell Levy, Ed Murray, Jean-Marc Hachey, Tina Forsyth, 
Josh Steinitz, Julie Szekely, Mike Kerlin, Jen Errico, Robin Malinosky- 
Rummell, Ritika Sundaresan, T.T. Venkatesh, Ron Ruiz, Doreen Orion, 
Tracy Hintz și zecilor de oameni care au preferat să rămână anonimi în 
spatele zidurilor corporatiste. Mulţumesc, de asemenea, echipei de elită 
și bunilor prieteni de la MEC Labs, inclusiv, dar nu numai, lui dr. Flint 
McGlaughlin, Aaron Rosenthal, Eric Stockton, Jeremiah Brookins, Jalali 
Hartman și Bob Kemper. 


Stilizarea acestei cărţi de la stadiul manuscris la imprimare a fost o 
tortură, mai ales pentru corectorii mei! Plecăciuni adânci și mulțumiri 
sincere lui Jason Burroughs, Chris Ashenden, Mike Norman, Albert 
Pope, Jillian Manus, Jess Portner, Mike Maples, Juan Manuel „Micho” 
Cambeforte, săritului meu frate Tom Ferriss și nenumăratelor alte per- 
soane care au realizat produsul finit. Îi datorez mulţumiri în special lui 
Carol Kline - ale cărei minte ascuţită și cunoștiință de sine au transfor- 
mat această carte - și lui Sherwood Forlee, un bun prieten și un neobo- 
sit cârcotaș. 


Le mulțumesc strălucitelor mele stagiare, Ilena George, Lindsay 
Mecca, Kate Perkins Youngman și Laura Hurlbut că au respectat terme- 
nele-limită şi m-au împiedicat să intru în colaps. Îi sfătuiesc pe toţi edi- 
torii să vă angajeze înainte să pună concurenţa mâna pe voi! 

Scriitorilor care m-au ghidat și m-au inspirat de-a lungul acestui pro- 
ces le voi fi întotdeauna un fan îndatorat: John McPhee, Michael Gerber, 
Rolf Potts, Phil Town, Po Bronson, Al Jacobs, Randy Komisar și Joy Bauer. 


Către Sifu Steve Goericke și antrentorul John Buxton, care m-a învă- 
tat cum să acționez în ciuda fricii și să lupt ca un nebun pentru ce cred, 
această carte - și întreaga mea viață - este un rezultat al influenței voastre. 
Să fiți binecuvântaţi amândoi. Problemele lumii ar fi mult mai puţine 
dacă tinerii ar avea mai mulţi mentori ca voi doi. 

În final, dar nu în ultimul rând, cartea este dedicată părinţilor mei, 


Donald și Frances Ferriss, care m-au călăuzit, încurajat, iubit și consolat 
tot timpul. Vă iubesc mai mult decât pot exprima cuvintele. 


A înregistrat istoria 
vreun caz în care 
majoritatea avea 

dreptate? 
— Robert Heinlein 


Iubesc experimentele 
proștilor. Eu, unul, 
le fac mereu. 


— Charles Darwin 


4 ORE - CORPUL 
Monstră de text 


MAI SLAB, 

MAI ROBUST, 
MAI RAPID, 

MAI PUTERNIC? 


Cum să foloseşti această carte 


MOUNTAIN VIEW, CALIFORNIA, 22:00, VINERI 


mfiteatrul Shoreline duduia de muzică. 


Mai bine de 20 000 de oameni își 
făcuseră apariția în cea mai mare sală de 
concerte din nordul Californiei pentru a-i 
asculta pe Nine Inch Nails, tare și în control, 
în ceea ce se aștepta să fie ultimul lor 
turneu. 


In culise avea loc un divertisment mai 
neobișnuit. 


— Frate, intru în cabină să îmi fac nevo- 
ile și mă uit dincolo și văd creștetul capului 
lui Tim săltând deasupra paravanului. Fă- 
cea, în pana mea, genuflexiuni în toaleta 
bărbaţilor într-o liniște mormântală. 


Glenn, un videograf și prieten, a izbucnit 
în râs în timp ce-mi imita tehnica. Să fiu sin- 
cer, trebuia să își țină coapsele mai paralele. 
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— Patruzeci de genuflexiuni, ca să fim exacți, m-am oferit eu. 


Kevin Rose, fondatorul Digg, unul dintre primele 500 cele mai 
populare site-uri din lume, a început și el să râdă și a ridicat o bere 
în cinstea incidentului. Eu, pe de altă parte, eram nerăbdător să 
trec la evenimentul principal. 


În următoarele 45 de minute, am consumat aproape două 
pizza mari cu pui la grătar și trei pumni de nuci asortate, pentru 
un total cumulativ de circa 4 400 de calorii. Era a patra mea masă 
pe ziua aceea, micul dejun constând din două pahare de suc de 
grapefruit, o cană mare de cafea cu scorțișoară, două croissante 
cu ciocolată și două pateuri bear claw . 


Cea mai interesantă parte a poveștii a început mult după ce 
Trent Reznor a părăsit scena. 


Circa 72 de ore mai târziu, mi-am testat procentul de grăsime 
corporală cu un analizator cu ultrasunete proiectat de către un 
fizician din Laboratorul Naţional Lawrence Livermore. 


Schițând progresul celui mai nou experiment al meu, procen- 
tul meu de grăsime corporală a scăzut de la 11,9% la 10,2%, o 
reducere de 14% a grăsimii totale din corpul meu, în 14 zile. 


Cum? Printre altele, doze programate de usturoi, trestie de 
zahăr şi extracte de ceai. 


Procesul nu era brutal. Nu era greu. Nu era nevoie decât de 
mici schimbări. Mici schimbări care, în timp ce sunt mici luate 
separat, produceau schimbări enorme folosite în combinaţie. 

Vrei să extinzi timpul de înjumătățire biologic al cafeinei care 
arde grăsimi? Naringenina, o moleculă micuță și utilă din sucul de 
grapefruit, o rezolvă. 


Ai nevoie să crești sensibilitatea la insulină înainte să tragi o 
beţie o dată pe săptămână? Adaugă pur și simplu niște scorțișoară 
la pateurile tale duminică dimineaţa, și poţi rezolva treaba. 


* Gheare de urs (n. tr.) 
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Vrei să îți diminuezi glucoza din sânge pentru 60 de minute în 
timp ce mănânci o mâncare bogată în carbohidrați fără vinovăție? 
Există mai multe opțiuni. 

Dar 2% grăsime corporală în două săptămâni? Cum poate fi asta 
posibil dacă mulți medici generaliști susțin că este imposibil să pierzi 
mai mult de un kilogram” de grăsime pe săptămână? lată adevărul 
trist: majoritatea regulilor de tip „mărime universală”, acesta fiind un 
exemplu, nu au fost testate pe teren pentru excepții. 

Nu îți poţi schimba tipul de fibră musculară? Sigur că poţi. La 
naiba cu genetica! 

Calorii asimilate și calorii eliminate? Este incomplet în cel mai 
bun caz. Am pierdut grăsime în timp ce mâncam dezgustător de 
mult. Slăvită fie prăjitura cu brânză! 

Lista continuă. 

Este evident că regulile necesită o oarecare rescriere. 


Și tocmai asta face această carte. 


Jurnalul unui om nebun 


Primăvara lui 2007 a fost o perioadă plină de entuziasm pen- 
tru mine. 


După ce a fost refuzată de 26 din 27 de edituri, prima mea carte 
tocmai ajunsese pe lista de bestselleruri New York Times și părea să 
se îndrepte spre nr. 1 pe lista de afaceri, unde a ajuns câteva luni 
mai târziu. Nimeni nu a fost mai înmărmurit decât mine. 


Într-o dimineață deosebit de frumoasă în San Jose, am avut 
primul meu interviu telefonic media important, cu Clive Thomp- 
son, de la revista Wired. În timpul discuţiei noastre de dinainte de 
interviu, mi-am cerut scuze dacă păream surescitat. Chiar eram. 
Tocmai terminasem un antrenament de 10 minute care a urmat 
după un espresso dublu pe stomacul gol. Era un nou experiment, 


* 2 livre în original, conversia exactă: 0,90 kilograme (n.tr.). 
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cu două astfel de sesiuni pe săptămână, care avea să mă ducă la un 
indice de grăsime corporală de o singură cifră. 


Clive voia să vorbească cu mine despre e-mail și site-uri web, 
precum Twitter. Înainte să începem, și ca o tranziţie de la comenta- 
riul despre antrenament, am glumit că fricile majore ale omului 
modern ar putea fi rezumate la două lucruri: prea mult email și în- 
grășarea. Clive a râs și a fost de acord. Apoi am trecut mai departe. 


Interviul a mers bine, dar această glumă improvizată a fost 
cea care mi-a rămas în minte. Am repetat-o la zeci de oameni de-a 
lungul lunii următoare și răspunsul era mereu același: acord și 
dat din cap. 


Această carte, se părea, trebuia să fie scrisă. 


Lumea mai largă crede că sunt obsedat de managementul 
timpului, dar nu a văzut cealaltă - mult mai legitimă, mult mai ri- 
dicolă - obsesie. 


Am înregistrat aproape fiecare antrenament pe care l-am fă- 
cut de la vârsta de 18 ani. Am făcut mai mult de 1 000 de analize 
de sânge! din 2004, uneori la fiecare două săptămâni, urmărind 
totul de la panouri complete de lipide, insulină și hemoglobină A1c 
la IGF-1 și testosteron liber. Am importat factori de creștere a celu- 
lelor stem din Israel, pentru a inversa leziuni „permanente', și am 
zburat către fermieri rurali de ceai în China, pentru a discuta efec- 
tele ceaiului Pu-Erh asupra slăbirii. Pe scurt, am cheltuit mai mult 
de 250 000 de dolari pe testări și ajustări în ultimul deceniu. 


Exact cum unii oameni au mobilă sau artă avangardistă pentru a 
le decora casele, eu am oximetre de puls, mașini de ecografie și apa- 
rate medicale pentru a măsura totul de la răspunsul galvanic al pielii 
la somnul MRO. Bucătăria și baia arată ca o cameră de urgențe. 


Dacă tu crezi că asta e o nebunie, ai dreptate. Din fericire, nu 
trebuie să fii un porcușor de Guineea pentru a beneficia de una. 


1 Adesea, dintr-o singură analiză de sânge, de 10-12 eprubete, sunt făcute teste 
multiple. 
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Sute de bărbați și femei au testat tehnicile din 4 ore - Corpul în 
ultimii doi ani și am urmărit și reprezentat grafic sute dintre re- 
zultatele lor (194 de oameni în această carte). Mulţi au pierdut 
peste 9 kilograme de grăsime în prima lună de experimentare, și 
pentru marea majoritate a fost prima oară când au putut să o facă. 


De ce merg abordările tip 4 ore - Corpul unde altele eșuează? 


Pentru că schimbările sunt fie mici, fie simple și adesea ambele 
variante. Nu există loc pentru neînțelegere și rezultatele vizibile 
te obligă să continui. Dacă rezultatele sunt rapide și măsurabile?, 
autodisciplina nu este necesară. 


Îți pot reda fiecare dietă populară în patru rânduri. Gata? 
» Mănâncă mai multe legume verzi. 

» Mănâncă mai puţină grăsime saturată. 

» Fă mai mult sport și arde mai multe calorii. 


» Mănâncă mai mulți acizi grași omega-3. 


Nu vom acoperi nimic dintre acestea. Nu pentru că nu funcţi- 
onează - o fac... până la un punct. Dar nu este tipul de sfat care îţi 
va face prietenii să te salute cu „Ce naiba ai făcut?!” fie în vestiar, 
fie pe terenul de joc. 


Aceasta necesită o abordare cu totul diferită. 


Candidatul neașteptat neintenţionat 

Să fie clar: nu sunt nici medic, nici doctor. Sunt un strângător 
meticulos de date cu acces la mulţi dintre cei mai buni sportivi și 
oameni de știință ai lumii. 

Asta mă pune într-o poziție destul de neobișnuită. 

Pot să iau din discipline și subculturi care se ating arareori una 
pe alta și pot să testez ipoteze folosind tipul de autoexperimentare 
pe care specialiștii normali nu îl pot aproba (deși ajutorul lor în 


2 Nu doar observabile. 
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spatele scenei este critic). Provocând presupunerile de bază, este 
posibil să dai peste soluţii simple și neobișnuite la probleme foar- 
te vechi. 


Grăsime în plus? Încearcă proteine calculate și suc de lămâie 
înainte de mese. 


Prea puțini mușchi? Încearcă ghimbir și varză acră. 
Nu poți dormi? Încearcă să îți crești grăsimea saturată sau să 
folosești expunerea la frig. 


Această carte include descoperirile a mai mult de 100 de me- 
dici, oameni de știință NASA, doctori în domeniul medicinei, spor- 
tivi olimpici, antrenori profesioniști de sport (de la NFL la MLB), 
deținători de recorduri mondiale, specialiști în reabilitare de la 
Super Bowl și chiar foști antrenori din Blocul de Est. Veţi întâlni 
unele dintre cele mai incredibile specimene pe care le-aţi văzut 
vreodată, inclusiv transformări înainte-și-după. 


Nu am o carieră academică de tip publică-sau-mori de conser- 
vat, şi asta e bine. Așa cum un medic de la o cunoscută universitate 
de top mi-a spus când luam prânzul: 


Suntem antrenați timp de 20 de ani să avem o aversiune față de 
risc. Mi-ar plăcea să fac experimentarea, dar aş risca tot ce am con- 
struit în peste două decenii de şcoală și antrenament dacă aș face-o. 
Aş avea nevoie de un colier de imunitate. Universitatea nu ar tolera 
asta niciodată. 


Apoi a adăugat: „Tu poţi fi candidatul neașteptat.” 


Este o etichetă ciudată, dar avea dreptate. Nu doar pentru că 
nu am niciun prestigiu de pierdut. Sunt, de asemenea, un fost 
membru din industrie. 


Din 2001 până în 2009 am fost directorul executiv al unei 
companii de nutriție pentru sportivi cu distribuţie în peste două- 
sprezece ţări, și, în timp ce noi urmam regulile, a devenit clar că 


* Trimitere la emisiunea TV americană Survivor (Supraviețuitorul) unde primirea 
unui colier de imunitate îți asigură trecerea în runda următoare (n.red.) 
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mulți alţii nu o făceau. Nu era cea mai profitabilă opţiune. Am fost 
martor la minciuni nerușinate pe panourile cu fapte nutriționale, 
la directori de marketing făcând bugete pentru amenzi de la FTC 
(Comisia Federală de Comerț) în așteptarea proceselor și la mult 
mai rău de la unele dintre cele mai cunoscute mărci din industrie.’ 
Înţeleg cum și unde sunt înșelați consumatorii. Trucurile mai în- 
tunecate ale meseriei în suplimente și nutriția pentru sportivi - 
rezultatele corupte ale „studiilor clinice” și etichetarea creativă 
sunt doar două exemple - sunt aproape aceleași în biotehnică și în 
industria farmaceutică. 


Te voi învăţa să identifici știința proastă și, prin urmare, sfatu- 
rile proaste și produsele proaste.* 

Târziu într-o noapte din toamna lui 2009, stăteam și mâncam 
cassoulet'” și picioare de rață cu dr. Lee Wolfer în norii de ceață 
cunoscuţi ca San Francisco. Vinul curgea, și i-am spus fanteziile 
mele de a mă întoarce la un Berkeley sau Stanford pentru a urma 
un doctorat în științe biologice. Am fost pentru scurt timp student 
la neuroștiințe la Universitatea Princeton și visam la un dr. înain- 
tea numelui meu. Lee este publicată în mod regulat în reviste ve- 
rificate de colegi și a fost antrenată la unele dintre cele mai bune 
programe din lume, printre care Universitatea din California din 
San Francisco (UCSF) (medic), Berkeley (masterat), Școala Medi- 
cală Harvard (rezidenţiat), Institutul de Reabilitare din Chicago 
(bursă) și Diagnosticare Spinală în Daly City, California (bursă). 

Ea a zâmbit doar și a ridicat un pahar de vin înainte de a răspunde: 


„Tu - Tim Ferriss - poţi face mai multe în afara sistemului de- 
cât în el.” 


3 Există, desigur, niște companii extraordinare cu cercetare&dezvoltare solide și 
etică intransigentă, dar sunt rare. 

4 Nu am niciun fel de interes financiar în niciunul dintre suplimentele pe care le 
recomand în această carte. În cazul în care cumperi orice supliment de pe un link 
din această carte, un comision de afiliere este trimis direct la nonprofitul DonorsC- 
hoose.org, care ajută şcolile publice din Statele Unite. 


#2 Reţetă din carne şi fasole specifică regiunii sudice a Franţei (n.tr.). 
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Un laborator de o persoană 


Multe din aceste teorii au fost demontate de-abia atunci când un 
experiment decisiv le-a demonstrat falsitatea... Astfel, munca ine- 
stimabilă din orice domeniu... este efectuată de experimentalist, 
care trebuie să-i menţină cinstiți pe teoreticieni. 

— MICHIO KAKU fizician teoretician și co-creator al teoriei 


corzilor, Hyperspace (Hiperspaţiu) 


Majoritatea inovaţiilor în îmbunătățirea performanţei și apa- 
renței încep cu animale și trec prin următoarea curbă de adoptare: 


Cai de cursă — pacienţi cu SIDA (din cauza atrofiei mus- 
culare) și culturiști > sportivi de elită > oameni bogați 
> noi, ceilalţi 


Ultima săritură de la bogați la publicul general poate dura 
10-20 de ani, dacă se întâmplă măcar. Adesea nu o face. 


Nu sugerez să începi să te injectezi niciodată cu substanțe du- 
bioase, testate până atunci pe oameni. Sugerez, însă, că agențiile 
guvernului (Departamentul de Agricultură al SUA, Administraţia 
Alimentelor și Medicamentelor) sunt cu cel puţin 10 ani în urma 
cercetării actuale și cu cel puţin 20 de ani în spatele dovezilor 
convingătoare din domeniu. 


Cu peste un deceniu în urmă, un prieten apropiat numit Paul 
a fost implicat într-un accident de mașină și a suferit leziuni la 
creier care i-au scăzut producţia de testosteron. Chiar cu trata- 
mente cu testosteron suplimentar (creme, geluri, injectabile cu acţi- 
une scurtă) și după ce a vizitat zeci de endocrinologi de top, tot 
suferea de simptome de testosteron scăzut. Totul s-a schimbat - lite- 
ralmente peste noapte - odată ce a trecut la enantat de testosteron, o 
variaţie rar văzută în profesia medicală din Statele Unite. Cine a 
făcut sugestia? Un culturist avansat, care își știa biochimia. Nu ar fi 
trebuit să producă vreo schimbare, cu toate acestea a produs-o. 
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Medicii profită în mod normal de cei peste 50 de ani de expe- 
riență pe care culturiștii profesioniști o au în testarea, chiar sinte- 
tizarea esterilor de testosteron? Nu. Majoritatea medicilor văd 
culturiștii ca amatori nepregătiţi, și culturiștii văd medicii ca 
având o aversiune prea mare la risc pentru a face ceva inovativ. 

Această separare a experienței înseamnă că ambele părți su- 
feră rezultate sub nivelul optim. 


Este o idee proastă să-i oferi grija ta medicală celui mai mare 
bărbat-gorilă din sala ta, dar este important să cauţi descoperiri 
în afara suspecților obișnuiți. Cei mai apropiați de o problemă 
sunt, adesea, cel mai puțin capabili să o vadă cu ochi proaspeți. 

În ciuda progresului incredibil din unele zone ale medicinei în 
ultimii 100 de ani, un om în vârstă de 60 de ani din 2009 se poate 
aștepta să trăiască în medie cu numai 6 ani mai mult decât un om 
în vârstă de 60 de ani din 1900. 


Eu? Plănuiesc să ajung la 120, în timp ce mănânc cele mai bune 
antricoate pe care le pot găsi. Mai multe despre asta mai târziu. 


Este suficient să spunem: pentru soluţii neobișnuite, trebuie 
să te uiţi în locuri neobișnuite. 


Viitorul este deja aici 


În lumea noastră actuală, chiar dacă studiile corecte sunt fon- 
date pentru studii de obezitate, doar ca un exemplu, ar putea dura 
10-20 de ani pentru rezultate. Ești pregătit să aștepți? 

Sper că nu. 

„Kaiser nu poate vorbi cu UCSE, care nu poate vorbi cu Blue 
Shield". Tu ești arbitrul informaţiei tale despre sănătate.” Acestea 
sunt cuvintele unui chirurg-șef de la UCSF care m-a încurajat să-mi 
iau hârtiile cu mine înainte ca cei de la arhiva spitalului să le re- 
vendice ca fiind proprietatea lor. 


* Scutul albastru - organizație non-profit de sănătate din San Francisco (n. tr). 
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Acum veștile bune: cu puţin ajutor, nu a fost niciodată mai 
ușor să colectezi câteva puncte de date (la un cost mic), să le ur- 
mărești (fără pregătire) și să faci mici schimbări care produc re- 
zultate incredibile. 

Cei cu diabet de tip 2 ieșind de pe medicaţie la 48 de ore după 
ce au început intervenția dietetică? Persoane în vârstă legate de 
căruciorul cu rotile mergând din nou după 14 săptămâni de an- 
trenament? Aceasta nu este o lucrare științifico-fantastică. Se face 
astăzi. Așa cum a spus William Gibson, care a inventat termenul 
„spaţiu cibernetic”: 


„Viitorul este deja aici - doar că este doar distribuit inegal.” 


Principiul 80/20: De pe Wall Street la Mașina 
umană 


Această carte este proiectată să îţi dea cele mai importante 
2,5% dintre uneltele de care ai nevoie pentru recompunerea cor- 
pului şi performanţă crescută. Un scurt istoric poate explica acest 
curios 2,5%. 

Vilfredo Pareto era un controversat economist-devenit-sociolog, 
care a trăit din 1848 până în 1923. Activitatea sa fundamentală, 
Cours d'économie politique” a inclus o „lege” a distribuirii venitu- 
lui puțin explorată pe atunci, care mai târziu avea să îi poarte nu- 
mele: „Legea lui Pareto” sau „Distribuirea Pareto”. Este mai 
popular cunoscută drept „Principiul 80/20”. 


Pareto a demonstrat o distribuire a bogăției în societate ex- 
trem de inegală, dar predictibilă - 80 de procente din avere și venit 
sunt produse și posedate de 20 de procente din populaţie. A ară- 
tat, de asemenea, că acest principiu 80/20 poate fi găsit aproape 
oriunde, nu doar în economie. Optzeci de procente din mazărea 
de grădină a lui Pareto era produsă de 20% dintre păstăile de ma- 
zăre pe care le plantase, de exemplu. 


* Curs de economie politică (n. tr.) 


489 


În practică, principiul 80/20 este adesea mult mai 
disproporționat. 

Pentru a fi perceput ca fluent în spaniola conversațională, de 
exemplu, ai nevoie de un vocabular activ de aproximativ 2 500 de 
cuvinte cu frecvență mare. Asta îți va permite să înţelegi mai mult 
de 95% din toate conversațiile. Pentru a ajunge la înţelegere de 
98%, ai avea nevoie de cel puţin cinci ani de practică, în loc de 
cinci luni. Făcând calculul matematic, 2 500 de cuvinte reprezintă 
numai 2,5% din cele 100 000 de cuvinte estimate din limba 
spaniolă. 

Asta înseamnă: 


1. 2,5% din materia totală oferă 95% din rezultatele dorite. 
2. Același 2,5% oferă cu doar 3% mai puţin beneficiu decât 
depunerea de 12 ori mai mult efort. 


Acest procent incredibil de valoros de 2,5% este cheia, pâr- 
ghia lui Arhimede, pentru aceia care vor cele mai bune rezultate 
în cel mai scurt timp. Trucul este să găsești acele 2,5%.5 


Această carte nu este concepută ca un tratat cuprinzător asu- 
pra tuturor lucrurilor legate de corpul omenesc. Scopul meu este 
să împărtășesc ceea ce am descoperita fi acel 2,5% care furnizea- 
ză 95% din rezultate în reproiectarea rapidă a corpului și îmbu- 
nătățirea performanței. Dacă ești deja la 5% grăsime corporală 
sau ridici 180 de kilograme întins pe spate pe banchetă, ești în top 
1% dintre oameni și de-acum în lumea câștigurilor incrementale. 
Această carte este pentru ceilalți 99%, care pot experimenta câş- 
tiguri aproape de necrezut în perioade scurte de timp. 


5 Filosoful Nassim N. Taleb a observat o diferență importantă între limbă şi biolo- 
gie, pe care aş vrea să o subliniez: prima este în mare cunoscută și ultima este în 
mare necunoscută. Astfel, 2,5% al nostru nu este acel 2,5% al unui corp de cunoș- 
tinţe perfect finit, ci cel mai empiric valoros 2,5% din ceea ce știm acum. 
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Cum să folosești această carte - Cinci reguli 


Este important să urmezi cinci reguli cu această carte. Le 
ignori pe propriul risc. 


REGULA 1. GÂNDEȘTE-TE LA CARTEA ACEASTA CA LA UN BUFET 


Nu citi această carte de la început până la sfârșit. 


Majoritatea oamenilor nu vor avea nevoie de mai mult de 150 
de pagini pentru a se reinventa. Răsfoiește cuprinsul, alege capi- 
tolele care sunt cele mai relevante și renunţă la restul... pentru 
moment. Alege un scop privind aspectul și un scop privind perfor- 
manța, pentru început. 


Singurele secțiuni obligatorii sunt „Bazele” și „Punctul de plecare”. 
lată câteva scopuri populare, împreună cu capitolele corespunzătoa- 
re, pentru a le citi în ordinea enumerată: 


SCĂDERE ÎN GREUTATE RAPIDĂ 

Toate capitolele din „Bazele” 

Toate capitolele din „Punctul de plecare” 
„Dieta cu carbohidrați lenți I şi II” 
„Construirea posteriorului perfect” 


Număr total de pagini: 98 


CREȘTERE MUSCULARĂ RAPIDĂ 

Toate capitolele din „Bazele” 

Toate capitolele din „Punctul de plecare” 
„De la tocilar la entuziast pentru fitness” 
„Protocolul lui Occam I și II” 


Număr total de pagini: 97 
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CREȘTEREA RAPIDĂ A PUTERII 
Toate capitolele din „Bazele” 
Toate capitolele din „Punctul de plecare” 


„Supraomenesc fără efort” (putere pură, puţină creștere 
musculară) 


„Pre-abilitare: Protejarea corpului de leziune” 


Număr total de pagini: 92 


SENTIMENT RAPID DE BUNĂSTARE TOTALĂ 
Toate capitolele din „Bazele” 
Toate capitolele din „Punctul de plecare” 
Toate capitolele din „Îmbunătăţirea sexului” 
Toate capitolele din „Perfecţionarea somnului” 
„Inversarea leziunilor «permanente»” 


Număr total de pagini: 143 


Odată ce ai selectat minimul pentru a începe, începe. 


Apoi, odată ce te-ai angajat la un plan de acţiune, scufundă-te 
din nou în carte când ai timp şi explorează. În fiecare capitol sunt 
conținute sfaturi practice imediate , așa că nu desconsidera ceva 
bazat pe titlu. Chiar dacă ești mâncător de carne (cum sunt eu), de 
exemplu, vei beneficia din „Mașina fără carne.” 


Doar nu citi totul deodată. 
REGULA 2. SARI PESTE ȘTIINȚĂ DACĂ ESTE PREA STUFOASĂ 
Nu trebuie să fii om de știință pentru a citi această carte. 


Pentru toţi tocilarii și curioșii, însă, am inclus multe detalii 
interesante. Aceste detalii îți pot îmbunătăţi adesea rezultatele, 
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dar nu sunt lectură obligatorie. Astfel de secțiuni se găsesc în că- 
suţe și etichetate „Avantajul tocilarilor” cu un simbol „AT”. 


Chiar dacă în trecut ai fost intimidat de știință, te încurajez să 
răsfoiești unele dintre aceste secțiuni AT - cel puţin câteva vor 
oferi niște momente distractive de „Sfinte Sisoe!” şi îţi vor îmbu- 
nătăți rezultatele cu vreo 10%. 


Dacă te simţi vreodată copleșit, totuși, sari peste ele, din mo- 
ment ce nu sunt obligatorii pentru rezultatele pe care le cauţi. 


REGULA 3. TE ROG, FII SCEPTIC 


Nu presupune că ceva este adevărat pentru că spun eu că 
este. 


Așa cum îi place să spună legendarului dr. Timothy Noakes, 
autor sau coautor a mai mult de 400 de lucrări de cercetare publi- 
cate: „Cincizeci la sută din ceea ce știm este greșit. Problema este 
că nu știm care 50% este.” Totul din această carte funcționează, 
dar, cu siguranță, am greșit complet unele dintre mecanisme. Cu 
alte cuvinte, cred că „cum-să” este 100% de încredere, dar unele 
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dintre „de ce să” vor ajunge pe butucul călăului pe măsură ce învă- 
țăm mai multe. 


REGULA 4. NU FOLOSI SCEPTICISMUL CA SCUZĂ PENTRU LIPSA DE 
ACȚIUNE. 


Așa cum mi-a mai spus bunul dr. Noakes despre un regim de 
antrenament olimpic: „Asta [abordarea] ar putea fi complet greși- 
tă, dar este o ipoteză care merită respinsă.” 

Este important să cauţi ipoteze care merită respinse. 

Știința începe cu presupuneri bazate pe oarecare informaţii 
(a se citi: pe ghicite). Apoi este doar încercare și eroare. Uneori 
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prezici corect de la început. Mai des, faci greșeli și dai peste desco- 
periri neașteptate, care duc la noi întrebări. Dacă vrei să stai pe 
bară și să joci rolul scepticului cu normă întreagă, suspendând 
acțiunea până când un consens științific este atins, e alegerea ta. 
Doar înțelege că știința este, din păcate, adesea la fel de politică 
precum un dineu cu democrați și republicani încăpățânați. Con- 
sensul vine târziu, în cel mai bun caz. 


Nu folosi scepticismul ca pe o scuză slabă pentru lipsa de acţi- 
une sau pentru a rămâne în zona ta de confort. Fii sceptic, dar 
pentru motivul corect: deoarece cauţi cea mai promițătoare opți- 
une pentru a o testa în viața reală. 


Fii sceptic proactiv, nu sceptic defensiv. 


Dă-mi de veste dacă ai făcut o descoperire cool sau ai demonstrat 
că am greșit. Această carte va evolua prin părerea și ajutorul tău. 


REGULA 5. BUCURĂ-TE DE EA 


Am inclus multe experienţe ciudate și greșeli doar pentru 
simpla valoare de divertisment. Numai fapte și pic de joacă îl fac 
pe Jack un băiat plictisitor. 

Mult din conținut este intenționat a fi citit drept jurnalul unui 
om nebun. Bucură-te de el. Mai mult decât orice, aș vrea să comu- 
nic bucuria explorării și descoperirii. Ţine minte: aceasta nu este 
o temă pentru acasă. Fă-o în ritmul tău. 
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Secretul productivităţii de miliardar 
și stilul de viaţă experimental 
„Cum devii mai productiv?” 


Richard Branson s-a lăsat pe spate și s-a gândit pentru o se- 
cundă. Sunetele tropicale de pe oaza sa privată, Insula Necker, 
murmurau pe fundal. Douăzeci de oameni stăteau absorbiți în ju- 
rul său, întrebându-se care ar fi răspunsul unui miliardar la una 
dintre marile întrebări - poate cea mai mare întrebare - din afa- 
ceri. Grupul fusese asamblat de către impresarul de marketing Joe 
Polish, pentru a discuta opțiuni de creștere pentru Virgin Unite, 
compania filantropică a lui Richard. Era unul dintre multele sale 
noi proiecte ambițioase. Virgin Group avea deja peste 300 de 
companii, peste 50 000 de angajaţi și venituri de 25 de miliarde 
de dolari pe an. Cu alte cuvine, Branson construise personal un 
imperiu mai mare decât PIB-ul unor ţări în curs de dezvoltare. 
Apoi a rupt tăcerea: 

„Faceţi sport.” 

Era serios și a elaborat: faptul că făcea sport îi dădea cel puţin 
patru ore în plus de timp productiv în fiecare zi. 

Briza răcoroasă i-a punctat răspunsul ca un semn al exclamării. 

4 ore - Corpul este concepută a fi mai mult decât o carte. 

Văd 4 ore - Corpul ca pe un manifest, o chemare la arme pen- 
tru un nou model mental de trai: stilul de viață experimental. Ţine 
de tine - nu de doctorul tău, nu de ziar - să înveți la ce răspunzi cel 
mai bine. Beneficiile merg mult dincolo de fizic. 

Dacă înţelegi politica suficient de bine pentru a vota la alege- 
rile prezidenţiale sau dacă ai plătit vreodată taxe, poţi învăţa câte- 
va dintre cele mai importante reguli științifice pentru a-ţi 
reproiecta corpul. Aceste reguli îți vor deveni prieteni, 100% de 
încredere. 


Asta schimbă totul. 
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Este speranța mea sinceră, dacă ai suferit de nemulțumire din 
cauza corpului tău sau confuzie privind dieta și sportul, că viața ta 
va fi împărțită în înainte de 4 ore - Corpul și după 4 ore - Corpul. Te 
poate ajuta să faci ceea ce majoritatea oamenilor ar considera 
suprauman, fie că e vorba de pierderea a 45 kg de grăsime sau 
alergarea a 160 km. Toate funcționează. 


Nu există o autoritate supremă în domeniu - există cauză și 
efect. 


Bine ai venit pe scaunul regizorului. 


Alles mit Maß und Ziel, 
Timothy Ferriss 


San Francisco, California 


10 iunie 2010 


* Totul cu moderație și scop (germ.) (n.tr.). 
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